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El presente trabajo es un plan de negocios que tiene por objetivo evaluar la viabilidad en 
distintos aspectos, de un nuevo formato para el cuidado y atención del adulto mayor, llamado 
Hogar Recreacional Geriátrico Años Brillantes.      
Consta de un lugar donde las personas consideradas adulto mayores, permanecerán cinco 
veces por semana en horario diurno. Nuestros clientes podrán interactuar entre ellos, 
socializar y realizar distintas actividades recreativas. Así como también se brindará cuidados 
médicos periódicos para mantener la salud de nuestros huéspedes.  
Este trabajo presenta los siguientes capítulos:  
En el capítulo I se realizó el estudio al Mercado, se realizó un estudio macroeconómico sobre 
los principales indicadores que influyen en la economía del país. Se realizaron las encuestas e 
interpretación, así como estudio de proveedores, competidores principales.  
En el capítulo II se detalla el plan de marketing, las principales estrategias que se usaron para 
lograr captar a nuestro público objetivo, nuestras tácticas de ventas y las distintas 
promociones. 
En el capítulo III se describe la organización del Hogar, como se constituyó, el aporte de los 
socios y capital social. También se muestra como está organizado, los procesos con los que 
contamos y el personal.  
En el capítulo IV, indicamos el desarrollo del negocio. Cómo es que nos vemos a lo largo del 
proyecto. Se crea la visión y misión de la empresa, así como de las mejoras a implementar. 
En el capítulo V, detallamos nuestros presupuestos para los 5 años, obtenemos nuestro estado 
de resultados y estado, flujo económico financiero. 
En el capítulo VI se realiza el análisis financiero que medirá la viabilidad económica como 
financiera de nuestro proyecto. Se trabajó con distintos indicadores para concluir que el 
proyecto es rentable. 
 






Las personas propietarias del negocio y encargados de la creación y formalización de la 
empresa, así como de llevar a cabo los estudios necesarios para la viabilidad del proyecto, 
implementar, gestionar las operaciones necesarias para conducir el negocio de manera 
exitosa, son las siguientes: 
•Catpo Morales, Sofía, fecha de nacimiento 30 de mayo de 1994, 24 años de edad, Bachiller en 
Administración de Empresas. Laboró como Asistente Administrativo en el área de 
Administración para la Dirección de Formación de Docente en Servicio para el Ministerio de 
Educación. Datos de contacto: cel.: 957326017 – email: sofis3094@hotmail.com 
•Ormeño Pino, Luis Fernando, fecha de nacimiento 31 de agosto de 1993, 25 años de edad, 
Bachiller en Administración de Empresas. Actualmente labora como Analista de Operaciones 
en Edpyme GMG del Grupo Monge corporación costarricense. Datos de contacto: cel.: 
987001253 – email: fernando_op_2012@hotmail.com 
•Ramón Sánchez, Jhoanna Isabel, fecha de nacimiento 29 de octubre de 1990, 28 años de 
edad, Bachiller en Administración de Empresas. Laboró como Asistenta Técnica en Tasaciones 
















“HOGAR RECREACIONAL GERIÁTRICO AÑOS BRILLANTES”; somos un grupo de jóvenes 
profesionales con vocación de servicio enfocado al adulto mayor, contamos con un equipo de 
profesionales y especialistas de la salud. Estamos comprometidos con ofrecerles la mejor 
atención y cuidado.  
Nuestra visión es convertirnos en una cadena de Hogares Geriátricos y ser los referentes 
principales para el cuidado del adulto mayor a nivel nacional. 
El objetivo principal de nuestra empresa es brindarles un servicio de calidad, con horario fijo y 
con un formato distinto a lo que ofrecen en asilos, casa de reposos, centros geriátricos, etc. 
Brindamos un espacio acogedor con un ambiente familiar para sentirse como en casa y puedan 
realizar múltiples actividades que ayudarán a la prevención y rehabilitación de enfermedades 
físicas y mentales de la edad.  
El servicio que ofrecemos consta de un hogar de recreación, cuidados y atención personalizada 
para el adulto mayor en el horario de 9:00 a.m. a 6:00 p.m. de lunes a viernes ubicado en Av. 
Géminis 183 San Borja. Dentro de este horario se ofrecerá alojamiento temporal, consulta, 
asistencia y control preventivo médico periódico, alimentación balanceada, actividades 
recreativas y sociales, lavandería, seguridad, Wifi, entre otros servicios más que requieran 
nuestros clientes. 
Nos vamos a enfocar en un segmento pequeño de personas de la tercera edad, Considerando 
nuestro perfil del consumidor tenemos a personas mayores a 70 años de ambos sexos, 
jubilados de los niveles socioeconómicos A y B, que residan en los distritos de San Isidro, 
Miraflores, Surco, San Borja, La Molina. La cantidad de clientes que atenderemos está basada 
en la capacidad máxima del local, por lo que contaremos con 30 clientes que estarán en el 
Hogar Geriátrico y en el año 2021 y 2023 procederemos a expandirnos abriendo 2 locales 
adicionales para cubrir mayor demanda. 
“HOGAR RECREACIONAL GERIÁTRICO AÑOS BRILLANTES” estará constituida legalmente bajo la 
modalidad de empresa de Sociedad Anónima Cerrada (SAC), conformada por 03 socios, donde 
cada uno aportará 31,254.25 acciones nominativas de un valor nominal de s/1.00 cada una  
 




suscritas y pagadas lo que da como resultado una inversión inicial de S/. 93,762.80 que es el 
70% de la inversión total. 
Para hacer posible este proyecto que proponemos, se pedirá un préstamo a una entidad 
financiera en este caso al BBVA Continental por el monto de S/. 40,184.00 que representa el 
30% de la inversión total por un periodo de 2 años ya que vemos que podremos pagarlo en ese 
tiempo y no generar mayores intereses. Por último, la inversión total asciende a S/. 
133,947.00. 
Las ganancias que se obtendrán a lo largo del proyecto irán en crecimiento lo cual permite al 
inversionista obtener un VAN de S/. 369,829.00 rentabilidad a valor actual, utilizando una tasa 
de descuento de 9.75% de acuerdo con el WACC. 
La tasa de rentabilidad del proyecto es de 79% superior a los rendimientos que se pueden 
obtener en el mercado. 
El beneficio costo que obtenemos del proyecto es de 1.08. Esto quiere decir que por cada sol 
que se invierta se espera obtener S/.0.08 de beneficio. 
Para el periodo de recuperación de la inversión inicial de S/. 133,947.00 sale como resultado 
que se recuperara en aproximadamente 1 año y 5 meses lo cual permite ver que el plan de 
negocio presenta beneficios muy buenos durante su operación. 
Vemos a nuestro servicio como algo innovador ya que en el Perú aún no se ha desarrollado por 
completo este tipo de servicio de estadía diurna para adulto mayor, por lo que nosotros 
aprovecharemos para ser el referente principal de este tipo de servicios. 
Además de que este proyecto ayudara a contribuir al desarrollo de la sociedad peruana 
mejorando la calidad de vida las personas adulto mayor, demostrando que son parte 










RECURSOS PERSONALES Y METAS 
 
Somos 3 jóvenes Bachilleres que seremos los administradores o encargados de hacer realidad 
este nuevo formato que tenemos para el adulto mayor. Con nuestras ideas para entretener a 
este nicho de mercado y a la par cuidándolos de una manera especial, haciéndoles sentir como 
si estuvieran en su casa. El trabajo en equipo nos ayudara a hacer posible nuestras propuestas. 
Estaremos realizando labores administrativas, así como de apoyo en lo que se requiera con la 
mejor actitud y con las ganas de llevar adelante el proyecto. 
Principalmente los recursos que tenemos son intelectuales, si bien sabemos que tenemos poca 
experiencia en el rubro consideramos que nuestros estudios universitarios en Administración, 
así como nuestras experiencias en distintas áreas serán una herramienta determinante a la 
hora de llevar el manejo de la empresa.  
Entre los miembros del proyecto contamos con un capital total de 93,762.80 soles para iniciar 
el proyecto. 
Adicional de algunos bienes muebles que usaremos en la Casa Hogar Recreacional como son 
electrodomésticos, equipo tecnológico, herramientas, etc.  
Conocimientos acerca del servicio: 
Inicia la idea de brindar un servicio a los adultos mayores que promueva una cultura de 
prevención en salud, a través de actividades físicas y recreativas además de contribuir al 
mejoramiento de su calidad de vida. 
Un hogar de ancianos es una residencia para la tercera edad. Se trata de centros de 
alojamiento donde convive gente de esta característica ya sea de manera temporal o 
permanente. Nosotros optaremos los servicios de residencia diurna, en esta modalidad las 
personas de la tercera edad sólo asisten por la mañana y en la tarde. 









Nuestras debilidades con relación al negocio: 
-Débil imagen en el mercado. 
 -Costos altos de los servicios. 
-Poco conocimiento del rubro. 
-Poca experiencia en el sector. 
Nuestras tareas en el negocio: 
-Labores Administrativas. (Gestión, Logística, RRHH, Finanzas, Marketing, Recepción) 
-Promover la participación del adulto mayor. 
-Fomentar la unión entre los familiares a través de actividades. 
-Interactuar con los clientes.  
-Captar más clientes. 
Futuras perspectivas en cuanto a tamaño del negocio: 
-Ingresar al mercado con un formato distinto al habitual en el país. 
-Ser reconocidos no como un centro, si no como un Hogar Geriátrico, brindando comodidades 
para el cuidado del adulto mayor. 
-Garantizar fiabilidad y seguridad a nuestros clientes. 
-Posicionarnos en la mente del consumidor con nuestros servicios. 
-Destacarnos a nivel nacional. 
-Fomentar la mejora de calidad de vida en las personas mayores. 
  
 






Descripción del servicio 
El servicio que ofrecemos consta de un hogar de recreación, cuidados y atención personalizada 
para el adulto mayor. En el horario de lunes a viernes de 9:00 a.m. a 6:00 p.m. 
Contamos con personal médico (enfermeras, doctores) calificados para el cuidado y 
seguimiento de nuestros clientes. 
Contamos con personal administrativo, seguridad, mantenimiento y de cocina. 
Contamos con personal especial que llevara a cabo talleres y actividades especiales ya sea 










Tenemos un local amplio para las actividades: 
•Sala de estar con TV. 
•Jardín.  
•Habitaciones con TV. 
•Servicios higiénicos.  
•Duchas. 
 







Ubicado en Av. Géminis 183 San Borja, Lima, lugar con acceso a distintos lugares como 
parques, la municipalidad de San Borja, Comisarias y centros comerciales. Tiene 5 
habitaciones, 2 baños, cocina con lavandería, sala, comedor, jardín y 4 cocheras, 2 al interior y 
2 al exterior. 
Una vez captados e inscritos los clientes. Se elabora la base de datos de nuestros clientes con 
los datos más necesarios, luego se hace entrega de su tarjeta de socio. A las 9:00 a.m. es el 
inicio de las actividades programadas.  
Nuestros clientes estarán de manera temporal en el Hogar pasando un momento agradable y 
de comodidad hasta las 6:00 p.m.  
Se les brindara comidas balanceadas y nutritivas en horas programadas. Habrá consulta, 
asistencia y control preventivo médico periódico. El doctor llevara un historial para prevenir o 
mejorar el estado de salud de los clientes. Esto se ve más a detalle en el capítulo 3 donde 
mostramos nuestros procesos. 
Precio del servicio 
El costo de nuestro servicio es de 2,200 soles mensual el pago se realiza a inicio de cada mes, y 
se da la opción de firmar contrato por la cantidad de meses que desea permanecer en el 
hogar. 
Este precio se determinó en el estudio de mercado y tomando como referencia los precios de 
la competencia. En el capítulo 1 se detalla como determinamos nuestro precio. 
Precio del Mercado 
El precio en este mercado es muy variable podemos encontrar locales que brindan servicios 
geriátricos desde precios cómodos como también con precios elevados, esto depende de la 
zona, segmento social a los que se dirijan y de los materiales, insumos, servicio, personal, etc. 
con los que cuenten estos centros. 
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Con esto podemos deducir que la oferta está entre los rangos de 1500 soles hasta más de 4000 
soles mensuales dependiendo de los factores indicados arriba y otros.  
 
Proveedores 
Como el proyecto es un hogar y se necesitaran de muebles, equipos electrodomésticos, 
equipos médicos, administrativos, así como distintas herramientas e insumos para llevar a 
cabo las operaciones, tenemos una gran variedad de proveedores, pero entre los principales 
tenemos: 
Para los insumos y productos del hogar, Plaza Vea y Metro por la calidad de sus productos. 
Para los muebles y equipos tecnológicos tenemos a Sodimac, Casaideas, Promart, Paris, Saga 
Falabella. 
Para los insumos médicos, Inkafarma. 
Para los equipos médicos Roca SAC “Lideres en tecnología médica”. 
Competidores 
Nuestros principales competidores son las casas de reposo, residencias geriátricas, etc.  
situadas en los distritos de San Isidro, Surco, San Borja, Miraflores y la Molina. 
a) Casa de Reposo de la Virgen de Guadalupe 
Contacto: (01) 6637497/ 976 045 019 
b) Residencia Geriátrica Virgen del Carmen 
Contacto: (01) 4420074 / (01) 4218765 / 999 027 310 
c) Casa De Reposo Mi Dulce Hogar 
Contacto: (01) 4220939 / 99468680 
d)Casa de Reposo San Francisco de Borja 
Contacto: (01) 2251051 / 999 759 249 
e) Casa de Reposo: Residencia Los Sabinos 
Contacto: (01) 3685535 / www.lossabinos.com.pe 
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f) Casa Geriátrica Hogar De Dios 
Contacto: (01) 7917613 / 946554251 / 953904138 
 
 
g) La Pradera, Casa de Reposo 
Contacto: (01) 3432394 / (01) 2659119 / 9890894 
Desarrollo del Servicio 
Vemos a nuestro servicio como algo innovador ya que en el Perú aún no se ha desarrollado por 
completo este tipo de servicio de estadía diurna para adulto mayor, por lo que nosotros 
aprovecharemos para ser el referente principal de este tipo de servicios. 
Además de que este proyecto ayudara a contribuir al desarrollo de la sociedad peruana 
mejorando la calidad de vida las personas adulto mayor, demostrando que son parte 
importante en nuestra sociedad. 
A lo largo del proyecto vamos a implementar muchas mejoras al servicio para estar en la 
vanguardia y ser líderes. Algunas de las mejoras ser irán implementando a partir del segundo 
año del proyecto. 
El principal es la expansión que tendremos, abriremos 2 locales uno en el año 2021 y el otro en 
el año 2023 ya que la capacidad del local solo es para 30 personas y queremos cubrir aún más 
nuestro mercado efectivo. Con esta expansión aumentaran el número de clientes, así como los 
costos, pero todo indica que será viable.  
En el año 2020 otra mejora que implementaremos será la del transporte ida y vuelta para 
nuestros clientes. Este servicio consta en contratar a un tercero para realizar el recojo de los 
clientes de sus casas al hogar recreacional geriátrico y viceversa. Esta mejora es innovadora ya 
que nos permite diferenciarnos aún más de los competidores.  
Otro plus como parte de nuestro servicio es el hacer paseos recreativos al exterior o visitas 
culturales. Ya que esta mejora fue seleccionada con mayor porcentaje en la encuesta realizada.    
 
 





CAPITULO 1 EL MERCADO 
 
1.1. Análisis Macroeconómico 
 
En este punto se analizarán algunas variables macroeconómicas que de alguna manera afectan 
al país y por lo tanto al proyecto que intentamos llevar a cabo. 
Entre ellos se encuentra el PBI per cápita: 
Gráfico 1: PROYECCION DEL PBI PER CAPITA PERÚ 
 
Fuente: Thomson Reuters Eikon 
 
Como podemos ver la gráfica muestra la tendencia del PBI per cápita desde el año 2006 al 
2023 que es el año que hemos realizado el estudio del proyecto. Vemos que del año 2012 al 
2017 ha venido en caída y se ha mantenido. Pero a inicios del 2018 empieza a crecer uno de 
los factores se debe al ingreso del presidente Martin Vizcarra. En los próximos años vemos un 
que se tendrá un crecimiento paulatino, pero es optimista para la economía del país tanto 
como para las inversiones y proyectos. 
 
 





Tabla 1: PROYECCION EN PORCENTAJE DEL PBI PER CAPITA 2019-2023 
2019 2020 2021 2022 2023 
7361.54 7706.91 8054.35 8418.78 8802.26 
3.42% 4.69% 4.51% 4.52% 4.56% 
 
Fuente: Thomson Reuters Eikon 
 
Otro indicador que usaremos para nuestro proyecto es la tasa de Inflación. 
Gráfico 2: INFLACIÓN PERÚ 
 
Fuente: Thomson Reuters Eikon 
En este gráfico vemos que en el 2006 al 2007 la tasa de inflación bajo de 1.75% a 1.5% y luego 
de eso se ha mantenido en 1.5% a lo largo de los años hasta el 2017. Tomamos este indicador 
como base ya que este afecta al costo de los precios de nuestros proveedores y de la mano de 
obra que contrataremos para la clínica y por lo tanto afectara a nuestras ventas. Hemos 
proyectado un 2% de inflación promedio para los años que se llevara a cabo el proyecto según 









Tabla 2: HISTORICO DE LA INFLACIÓN PERUANA EN PORCENTAJE 
 
 Fuente: Thomson Reuters Eikon 
Por ultimo otro factor del macro entorno es el índice de precios al consumidor (IPC) que nos 
ayuda a dar el porcentaje para la inflación y nos muestra la variación de los precios de los 
productos o servicios que suelen consumir los hogares peruanos en este caso para el sector 
salud, que es donde se encuentra nuestro proyecto.  
Gráfico 3: IPC HISTORICO 
 
























1.2. Descripción de la idea de negocio 
La idea de negocio nace por un caso muy común, sobre un adulto mayor que necesita cuidados 
especiales y a los familiares se les dificulta brindarle estos cuidados. Nosotros nos enfocaremos 
en un mercado específico personas a partir de 70 años, de los sectores A y B. será un grupo de 
adultos mayores que cumplan características similares. 
Así nace “HOGAR RECREACIONAL GERIÁTRICO AÑOS BRILLANTES”; somos un grupo de jóvenes 
profesionales con vocación de servicio enfocado al adulto mayor, contamos con un equipo de 
profesionales y especialistas de la salud. Estamos comprometidos con ofrecerles la mejor 
atención y cuidado. Nuestro equipo está preparado para brindarles un servicio de calidad, con 
horario fijo y con un formato distinto a lo que se ofrecen en asilos, casa de reposos, centros 
geriátricos, etc.  
Brindamos un espacio acogedor con un ambiente familiar para sentirse como en casa, para 
que puedan entretenerse y realizar múltiples actividades que ayudarán a la prevención y 
rehabilitación de enfermedades físicas y mentales de la edad.  
El servicio que ofrecemos consta de un hogar de recreación, cuidados y atención personalizada 
para el adulto mayor en el horario de 9:00 a.m. a 6:00 p.m. de lunes a viernes. Dentro de este 
horario se ofrecerá alojamiento temporal, consulta, asistencia y control preventivo médico 
periódico, alimentación balanceada, actividades recreativas y sociales, lavandería, seguridad, 
Wifi, Movilidad ida y vuelta, entre otros servicios más que requieran nuestros clientes. 
 
1.3. Objetivos del Estudio de Mercado 
Objetivo General 
•Conocer el nivel de aceptación del servicio que lanzaremos al mercado, para determinar la 
viabilidad de nuestro proyecto. 
Objetivos Específicos: 
•Conocer las preferencias de los servicios que vamos a brindar. 
•Determinar el lugar de preferencia donde se llevarán a cabo las actividades. 
 





•Percibir el monto que nuestros posibles clientes estarían dispuestos a asumir por el servicio. 
•Obtener ideas y recomendaciones sobre mejoras que se podrían implementar al servicio. 
 
1.4. Identificación del Mercado Objetivo 
En nuestro Plan de Negocio, identificamos y determinamos que nuestro mercado objetivo, al 
cual nos vamos a enfocar son todas aquellas personas de ambos sexos mayores a 70 años, que 
sean jubilados de los niveles socioeconómicos A, B. Que residan en los distritos de San Isidro, 
Miraflores, Surco, San Borja, La Molina. 
 
1.4.1. Perfil del consumidor 




Distritos: San Isidro, Miraflores, Surco, San Borja, La Molina  
•Demográficos: 
Edad: 70 años a más 
Sexo: Ambos 
Estado civil: Todos 
•Psicográficos:  
Clase social: A, B 













1.4.2. Segmentación de Mercado 
Antes de pasar a la segmentación vemos a nivel macro cómo va el crecimiento de la población 
en el Perú ya que en esta se refleja si habrá aumento en la población peruana y por lo tanto en 
la población adulto mayor que es nuestro público objetivo. 
Gráfico 4: PROYECCION DE LA POBLACIÓN PERUANA 2017-2023 
 
Fuente: Thomson Reuters Eikon 
Como observamos se verá un aumento regular de la población en el Perú hacia el 2023 con 










Para nuestra segmentación utilizamos la estrategia de nicho ya que nos estamos enfocando en 
un sector muy específico.  
Usamos el perfil del consumidor para poder realizar nuestra segmentación, buscando 
información en el INEI. 
El mercado potencial está conformado por toda población de Lima, que son mayores a 70 años 
y pertenecen al nivel socioeconómico A y B. 
 
Tabla 3: POBLACION DE LIMA DE 70 AÑOS A MÁS POR NSE 
 
Fuente: INEI -ESTIMACIONES Y PROYECCIONES 2015 
Fuente: APEIM - ESTRUCTURA SOCIOECONOMICA 2016 
 
El mercado disponible está compuesto por las personas mayores de 70 años de edad que 
residan en los distritos de San Isidro, Miraflores, Surco, San Borja y La Molina ya que en estos 
se encuentra la mayor concentración de población en los niveles socioeconómicos A y B. 
 
Tabla 4: POBLACION MAYOR A 70 POR DISTRITO Y NSE 
 
Fuente: INEI -ESTIMACIONES Y PROYECCIONES 2015 
Fuente: APEIM - ESTRUCTURA SOCIOECONOMICA 2016 
EDAD Poblacion NSE A-B % MERCADO POTENCIAL
70-74 172714 45769
75-79 126997 33654




Distrito N° PERSONAS > 70 AÑOS NSE A-B% MERCADO DISPONIBLE
San Isidro 7293 1933
Miraflores 10410 2759
Surco 26075 6910
San Borja 11152 2955









Para nuestro universo tomaremos la población mayor a 70 años del nivel socioeconómico A y B 
y que residan en los distritos de San Isidro, Miraflores, Surco, San Borja y la Molina ya que son 
los distritos en los que aplicaremos nuestra encuesta. Por lo tanto, nuestro universo o 
población seria 17351 personas adulto mayor. 
 
1.4.3. Determinación del tamaño de la muestra y encuesta 
Para determinar nuestra muestra tenemos los siguientes datos: 
N = 17351 universo o población. 
P = 0.50 porcentaje de aceptación estimado. 
Q = 0.50 porcentaje rechazo estimado. 
Z = 95% = 1.96 nivel de confianza, coeficiente Z. 
E = 5% error admisible. 
 
Figura  1: TAMAÑO DE LA MUESTRA
 
 





Aplicando la fórmula para una población finita o conocida se pudo obtener que el número de 
encuestas a realizar es de 375. 
Para nuestra investigación de mercado se utilizó el tipo probabilístico ya que todos los 
individuos de la población son elegidos aleatoriamente y tienen la misma probabilidad de ser 
elegidos para la muestra.  
 
Así mismo se utilizó la técnica cuantitativa ya que se utiliza una fórmula para obtener nuestra 
muestra. Las encuestas serán aplicadas equitativamente entre los distritos escogidos en 
nuestro perfil del consumidor.  
Quedando de la siguiente manera: 
 
• San Isidro: 75 encuestas. 
• La Molina: 75 encuestas. 
• San Borja: 75 encuestas. 
• Miraflores: 75 encuestas. 
• Surco: 75 encuestas. 
 
Para la herramienta del estudio se utilizará la encuesta presencial. 
Se elaboró esta encuesta en base nuestros objetivos de la investigación que es conocer el nivel 
de aceptación, preferencias de los clientes, entre otros. 
Para el diseño de la encuesta se utilizó preguntas de opción múltiple y dicótomas lo cual 
facilita la tabulación e interpretación de las respuestas de los entrevistados y resultados de 
estas, así como de conocer que preferencias tienen nuestros entrevistados. 
El cuestionario consta de 10 preguntas la cual está dirigida a nuestro público potencial, que 
son personas de ambos sexos, considerados adultos mayores y que residen en los distritos de 
San Isidro, Miraflores, Surco, San Borja y La Molina, la encuesta se realizó en estos distritos 
cerca de parques y municipalidades donde se ofrecen servicios similares. 
Se procedió a guiar y ayudar al encuestado en caso de que hubiera alguna duda, todo esto 
para evitar errores en la tabulación. Ver anexos: ENCUESTA PLAN DE NEGOCIO 
  
 





1.4.4. Procesamiento estadístico de los resultados e interpretación 
 
Al realizar el análisis de los resultados obtenidos observamos que tenemos una gran parte de 
aceptación por parte de nuestros encuestados. 
Nos permitió Identificar las preferencias nuestros posibles clientes y el valor que le dan a este 
tipo de servicios, con esto podemos enfocarnos específicamente en ciertas áreas para cubrir 
esa necesidad. 
Identificamos la zona más adecuada para llevar a cabo a nuestras actividades y el programa de 
alimentación que llevara el Hogar, además de obtener una referencia del precio de mercado 
que nuestros posibles clientes estarían dispuestos a pagar. 
También se identificó las posibles mejores que le gustaría que implementemos al servicio. 
A continuación, mostramos a detalle las 10 preguntas de nuestras encuestas, así como su 
interpretación con los resultados obtenidos. 
 
Gráfico 5: ENCUESTA PRIMERA PREGUNTA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
El resultado muestra que el 100% de nuestros encuestados conocen este tipo de servicios, esto 









Gráfico 6: ENCUESTA SEGUNDA PREGUNTA 
  
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
El resultado muestra que el 46% de nuestros encuestados indican que acudiría a estos lugares 
por cuidados especiales, en esto se ve reflejado que el llegar a estas edades es muy delicado y 
los clientes buscan estar bien de salud. Seguido de un 30% que indican que, por distracción o 
recreación, podemos concluir que buscan un ambiente para entretenerse y pasarla bien. Por 
ultimo un 24% indica que acudirían porque sus familiares no tienen tiempo para brindarles 
este tipo de cuidados. 
Gráfico 7: ENCUESTA TERCERA PREGUNTA 
 




2. ¿Cuál de las siguientes razones considera 




















El resultado muestra que el 50% de nuestros encuestados viven con sus hijos, seguido por un 
36% que viven con familiares indirectos ya sea sobrinos, nietos, hermanos, etc. Por ultimo un 
14% de nuestros encuestados viven solos. Con esto podemos ver que gran parte del mercado 
vive con sus hijos, estos hijos tienen poco tiempo para ver por sus padres, por lo que tenemos 
que enfocarnos en captar a esos clientes y darles información sobre nuestro servicio por horas. 
Gráfico 8: ENCUESTA CUARTA PREGUNTA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
El 42% de los encuestados prefiere que nuestro local se encuentre ubicado en el distrito de San 
Borja, con esta información hemos determinado donde se llevaran a cabo nuestras 
operaciones. Luego siguen los distritos de Miraflores, La Molina, Surco y San Isidro con un 














Gráfico 9: ENCUESTA QUINTA PREGUNTA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
El resultado muestra que el 37% de nuestros encuestados cree que entre 2000 a 2500 soles es 
un precio adecuado para los servicios que ofrecemos, esta información nos da una idea del 
precio que fijaremos al final. Luego el 34% indica que entre a 1500 a 2000 soles es adecuado. 
La opción de 2500 a 3000 soles con un 16% y por ultimo un 13% indica que de 3000 soles a 
más. 
Gráfico 10: ENCUESTA SEXTA PREGUNTA 
 





5. ¿Cuál de estos rangos de precios cree usted 











El resultado indica que el 65% de nuestros encuestados prefieren el nombre de “Años 
Brillantes” para nuestro Hogar recreacional Geriátrico, con esta información determinamos 
que ese será el nombre que llevará nuestro proyecto. “Edad Dorada” quedo con un 23% y 
“Volver a vivir” con un 12%. 
Gráfico 11: ENCUESTA SEPTIMA PREGUNTA 
  
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
El 40% de nuestros encuestados prefiere la opción de desayuno, almuerzo y snack para el 
servicio de alimentación que brindaremos. Optaremos por esta para crear el programa de 
alimentación para nuestro Hogar Recreacional Geriátrico. La opción de Desayuno, snack, 
almuerzo, snack fue la más baja con 17% puede ser porque a esta edad no se come demasiado 











7. ¿Qué opciones de alimentación le 












Gráfico 12: ENCUESTA OCTAVA PREGUNTA 
  
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
El resultado muestra que el 30% de nuestros encuestados encuentra más importante la 
asistencia médica, seguido de un 21% que indica que la atención y amabilidad, un 18% 
actividades recreacionales, sociales o talleres. Estos datos nos ayudan a ver en qué puntos 
debemos enfocarnos al momento de ofrecer el servicio. Por ultimo Seguridad en el local 
termino con un 17%, seguida por alimentación balanceada con un 14%. 
Gráfico 13: ENCUESTA NOVENA PREGUNTA 
  































El resultado indica que el 34% de nuestros encuestados le gustaría que implementemos lo que 
son actividades culturales y visitas, ya sea a museos, lugares históricos, o viajes cortos cerca de 
lima donde puedan aprender sobre nuestra cultura. Un 32% indica que debemos implementar 
el servicio de movilidad ida y vuelta al domicilio. Por ultimo tenemos el horario extendido con 
un 23% y servicio de estética y cuidado personal con un 11 %. Esto nos permite ver que 
opciones implementar al negocio en el futuro. 
 
Gráfico 14: ENCUESTA DÉCIMA PREGUNTA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
Con este resultado vemos que el 81% de nuestros encuestados estarían dispuestos a 
inscribirse a nuestro servicio mientras que un 19% indica que no. Vemos en esta pregunta una 













1.5. Estudio de la demanda 
El mercado objetivo está conformado por los segmentos a los cuales nos vamos a dirigir, son 
personas mayores a 70 años jubilados de ambos sexos. De los sectores socioeconómicos A-B y 
que vivan en los distritos de San Isidro, Miraflores, San Borja, Surco, La Molina. 
El alcance y participación del mercado: Brindaremos nuestro servicio a nivel de estos distritos, 
ya que son donde se encuentran la mayor población de los sectores socioeconómicos A y B. 
1.5.1. Información histórica 
 
Historia 
Geriatría, proviene de dos vocablos griegos “geros” (vejez) “iatros” (medico). Especialidad de la 
medicina que se ocupa de los problemas fisiológicos y las enfermedades de la vejez. Es por 
tanto una rama de la Gerontología y la medicina que se ocupa de aspectos clínicos, 
terapéuticos, preventivos y sociales en la salud y la enfermedad de los ancianos. Es una ciencia 
práctica aplicada, que ocupa de la asistencia integral a estas personas. 
El envejecimiento y las enfermedades de la tercera edad han sido de interés para numerosos 
estudios durante siglos. 
Las ideas de prevención de enfermedades en la vejez y la conservación de la salud de los 
ancianos fueron introducidas por Anderson y Cowan en 1955. En 1958 se fundó en Oxford el 
primer departamento de Geriatría en Inglaterra. 
En el Perú el primer Club de Jubilados se creó el 26 de agosto de 1982 en el distrito del Rimac. 
Paralelamente, se organizaron y crearon clubes de jubilados a nivel nacional. A partir del 31 de 
Julio de 1988 se modifica la denominación de los centros de la Tercera a edad (CTE) por 
Centros de Adulto Mayor (CAM), en conformidad con la Resolución de Programa Centra Nº 
009-PCPSOC-IPSS-98. 











El mercado al cual nos dirigimos conocido como “grey market” está en crecimiento se estima 
que el futuro habrá más personas mayores de 70 años. Esto se debe a distintos factores. Los 
avances médicos y la tecnología han hecho que se incremente la esperanza de vida. 
Otra causa que explica este fenómeno es que la generación de los baby boomers (los nacidos 
después de la II Guerra Mundial) ha alcanzado o está por llegar a la edad madura. 
Todos estos factores en conjunto lo transforman en un mercado rentable no sólo para el 
presente sino también para atender dentro de algunos años las necesidades de quienes 
conformarán el “grey market”. 
 
1.5.2. Proyección de la demanda  
 
Para proyectar nuestra demanda hemos tomado como base nuestro perfil del consumidor con 
los siguientes criterios de segmentación: 
TABLA 5: PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 





Como vimos en la parte de segmentación con estos criterios obtuvimos que nuestro “Mercado 
Potencial” son todas las personas mayores a 70 del nivel socioeconómico A-B de la ciudad de 
Lima, nos daría un mercado de 113192 personas adulto mayor. 
Para nuestro “Mercado Disponible” utilizamos los mismos criterios, pero somos más 
específicos ya que tomamos a nivel de los distritos de San Isidro, San Borja, La Molina, 
Miraflores y Surco, por lo tanto, tenemos un mercado de 17351.  
Nuestro “Mercado efectivo” lo obtenemos de la pregunta 10 de nuestra encuesta, donde se 
pregunta si pensarían en la posibilidad de inscribirse en nuestro servicio. Ya que el 81% de 
nuestros encuestados indico que sí, se ha tomado este porcentaje para calcular el mercado 
efectivo sobre las personas mayores a 70 años de los niveles socioeconómicos A-B y que vivan 
en los distritos que figuran el mercado disponible. 
Entonces tenemos: 
0.81 (% porcentaje de personas que dijeron que sí) x 17,351 (mercado disponible) = 14,054 
Quedando como mercado efectivo un total de 14,054. 
Nuestro “Mercado Objetivo” será el 0.22% del mercado efectivo ya que se amolda a la 
capacidad máxima del local con el que contamos. 
Tenemos entonces, 14,054 (mercado efectivo) x 0.22% = 30 personas. 
Para resumir todo esto tenemos la siguiente tabla: 
 
TABLA 6: PROYECCIÓN DE MERCADO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 





1.6. Estudio de la oferta 
 
El servicio que ofrecemos consta de un hogar de recreación, cuidados y atención personalizada 
para el adulto mayor. En el horario de lunes a viernes de 9:00 a.m. a 6:00 p.m. Contamos con 
personal médico (enfermeras, médicos) calificados para el cuidado y seguimiento de nuestros 
clientes. 
Contamos con personal administrativo, seguridad, mantenimiento y de cocina. Contamos con 










• Botánica  
Tenemos un espacio amplio para las actividades: 
• Sala de estar con TV. 
• Jardín.  
• Habitaciones con TV. 






Tenemos un local de 308 m2, ubicado en Av. Géminis 183 San Borja, Lima, lugar con acceso a 
distintos lugares como parques, la municipalidad de San Borja, Comisarias, clínicas y centros  
 
 





comerciales. Tiene 5 habitaciones, 2 baños, cocina con lavandería, sala, comedor, jardín y 4 
cocheras, 2 al interior y 2 al exterior 
Una vez captados e inscritos los clientes. Se elabora la base de datos de nuestros clientes con 
los datos más necesarios, luego Se hace entrega de su tarjeta de socio. A las 9:00 a.m. es el 
inicio de las actividades programadas. Para esto antes la movilidad procederá a recogerlos a 
sus domicilios. 
Nuestros clientes estarán de manera temporal en el Hogar pasando un momento agradable y 
de comodidad, realizando distintas actividades hasta las 6:00 p.m. donde luego serán llevados 
a sus domicilios en la movilidad. 
Se les brindara comidas balanceadas y nutritivas en horas programadas. Habrá consulta, 
asistencia y control preventivo médico periódico. El doctor llevara un historial para prevenir o 
mejorar el estado de salud de los clientes. 
 
1.6.1. Identificación y análisis de la competencia y proveedores 
 
Nuestros principales competidores son las casas de reposo, casas geriátricas, etc.  situadas en 
los distritos de San Isidro, Surco, San Borja, Miraflores y la Molina. 
Haciendo la búsqueda de información hemos tomado competidores de las zonas indicadas, 
cabe resaltar que hay mucho mayor oferta y competidores pero los mencionados son los que 
nos han podido dar información completa del servicio que brindan y los precios promedios 
mensuales que cobran por eso los tomamos como referentes: 
a) Casa de Reposo de la Virgen de Guadalupe 
Ubicación: Calle Monte Abeto 112 Urb. Monterrico Sur (Alt. Benavides con Panam. Sur) 
Contacto: (01) 6637497/ 976 045 019 
Servicios: Atención especializada las 24 horas. Ambiente familiar, actividades de esparcimiento 
y terapia física. 
Precio promedio mensual: 3000 soles. 
 





b) Residencia Geriátrica Virgen del Carmen 
Ubicación: Virrey Toledo, 440 San Isidro – Lima 
Contacto: (01) 4420074 / (01) 4218765 / 999 027 310 
Servicios: Atención permanente del adulto mayor, calidad de vida a la tercera edad. Cuidado 
del adulto mayor por profesionales las 24 horas. Terapia y rehabilitación. 
Precio promedio mensual: 2700 soles. 
c) Casa De Reposo Mi Dulce Hogar 
Ubicación: Avenida Guillermo Marconi, 367, San Isidro - Lima 
Contacto: (01) 4220939 / 99468680 
Servicios: Atención permanente del adulto mayor, calidad de vida a la tercera edad. Terapia y 
rehabilitación. Alojamiento. 
Precio promedio mensual: 2900 soles. 
d) Casa de Reposo San Francisco de Borja 
Ubicación: Calle López De Ayala 1298 San Borja - Lima 
Contacto: (01) 2251051 / 999 759 249 
Servicio: Hogar del adulto mayor, Contamos con un equipo de profesionales para una mejor 
atención y cuidados para el adulto mayor. Brindamos atención de primera, confianza y 
seguridad para nuestros pacientes. 
Precio promedio mensual: 2500 soles. 
e) Casa de Reposo: Residencia Los Sabinos 
Ubicación:  Jr. Paracas 260, La Molina 
Contacto: (01) 3685535 / www.lossabinos.com.pe 
Servicio: asistencia médica, cuidado y atención medica 24 horas, terapias de apoyo. 
Precio promedio mensual: 3200 soles. 
 
 





f) Casa Geriátrica Hogar De Dios 
Ubicación: Calle Pablo Usandizaga, 243 – 245 San Borja – Lima Altura cuadra 27 Av. San Luis 
Contacto: (01) 7917613 / 946554251 / 953904138 
Servicio: Atención médica, técnica de enfermería, rehabilitación, alojamiento, nutrición, 
recreación, control médico preventivo. 
Precio promedio mensual: 2700 soles. 
g) La Pradera, Casa de Reposo 
Ubicación: Av. Tomás Marsano 1964 Urb. Aurora, Miraflores 
Contacto: (01) 3432394 / (01) 2659119 / 9890894 
Servicio: Medico permanente, Terapia ocupacional, enfermería 24 horas, alimentación, 
amplios y cómodos ambientes, TV, cable.  
Precio promedio mensual: 3000 soles.  
Como el proyecto es un hogar se necesitarán de muebles, equipos electrodomésticos, equipos 
médicos, administrativos, así como distintas herramientas e insumos para llevar a cabo las 
operaciones, tenemos una gran variedad de proveedores, pero ya que queremos brindar 
calidad hemos elegidos proveedores que tienen experiencia en el mercado y tienen prestigio, 
entre los principales que tenemos son: 












Para los muebles y equipos tecnológicos tenemos a Sodimac, Casaideas, Promart, Paris, Saga 
Falabella. 
     
Para los insumos médicos, Inkafarma. 
 
Para los equipos y herramientas médicas Roca SAC “Lideres en tecnología médica”. 
 
 
1.6.2. Productos sustitutos y complementarios 
 
En el caso de productos sustitutos, serían los asilos, centros especializados geriátricos, 
municipalidades y Centros integrales de atención al adulto mayor(CAM) que ofrecen 
actividades para los adultos mayores. 
En nuestro caso nuestros productos complementarios serían las aseguradoras, clínicas y 
empresas con las que realizaremos alianzas estratégicas con la finalidad de potenciar nuestro 









1.6.3. Análisis de los precios  
 
El precio en este mercado es muy variable podemos encontrar locales que brindan servicios 
geriátricos desde precios cómodos como también con precios elevados, esto depende del tipo 
de servicio, de la zona, segmento social a los que se dirijan y de los materiales, insumos, 
servicio, personal, etc. con los que cuenten estos centros. 
Con esto podemos deducir que la oferta está entre los rangos de 1500 soles hasta más de 4000 
soles mensuales dependiendo de los factores indicados arriba y otros. 
 
A continuación, mostramos un cuadro con los precios de la competencia y obtenemos un 
aproximado del promedio mensual. Que tomamos como precio referencial para proponer un 
precio mensual de nuestro servicio. 
Tabla 7: PRECIO PROMEDIO MENSUAL EN SOLES POR COMPETIDOR 
 








Casa de Reposo de la Virgen de Guadalupe Surco 3000
Residencia Geriátrica Virgen del Carmen San Isidro 2700
Casa De Reposo Mi Dulce Hogar San Isidro 2900
Casa de Reposo San Francisco de Borja San Borja 2500
Casa de Reposo: Residencia Los Sabinos La Molina 3200
Casa Geriátrica Hogar De Dios San Borja 2700
La Pradera, Casa de Reposo Miraflores 3000
2857PROMEDIO 
 





1.6.3.1. Factores que influencian en los precios del negocio 
  
Tecnología: en esta industria la tecnología es muy importante ya que debido a estos se elevan 
los precios. Los centros geriátricos van a la par de la tecnología adquiriendo equipos 
tecnológicos más sofisticados.  
Barreras legales: hay muchos requisitos para abrir centros geriátricos o casas de reposo todo 
depende de la Dirección de salud del distrito donde se abra el centro y este a su vez está a 
cargo del Ministerio de Salud. También se necesita aprobación del Ministerio de la Mujer y 
Poblaciones Vulnerables. Debido a las barreras legales se determina la entrada de nuevos 
competidores y por lo tanto afecta a la oferta y precio. 
Gastos administrativos: es otro factor que afecta al precio ya que el personal médico, las 
instalaciones y los implementos diarios que se usan en una clínica, deben ser calificados y de  
alta calidad. Es por eso que en estos factores se ve una gran inversión que eleva los costos y 



















1.6.3.2. Fijación del precio de Mercado 
 
Es importante el hecho de establecer un precio para que el cliente pueda evaluar al tomar 
nuestro servicio, un precio con el cual el cliente se sienta a gusto ya que pueda relacionarlo 
con la calidad de servicio que se le brinda. 
Los precios que ofreceremos estarán determinados en función al estudio de mercado 
realizado, teniendo como resultado que los encuestados consideran un precio adecuado para 
nuestro servicio seria entre los 2000 a 2500 soles. 
Además, se tomó como referencia los precios de la competencia. Serán un factor importante 
para poder crear una estrategia de promoción que nos ayude a competir contra ellos, que ya 
se encuentran posicionadas en el entorno y tienen más llegada al mercado potencial. 
Otro punto muy importante, para la fijación de precios es la cantidad de insumos, equipos y 
herramientas de calidad que se utilizaran en el proyecto además para poder recuperar la 
inversión rápidamente y obtener ganancias cuantiosas los primeros años.  
Con todo esto se determinó los precios para nuestro servicio este incluye el IGV. 
Tabla 8: PRECIO MENSUAL DEL HOGAR RECREACIONAL AÑOS BRILLANTES 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
Nombre Distrito
Hogar Recreacional Geriátrico Años Brillantes San Borja 
PRECIO MENSUAL: El pago se realiza en la primera semana de cada mes 2200
 





1.7. Proyección de las Ventas  
 
Para realizar nuestras proyecciones hemos tomado nuestro precio mensual de S/.2200.00 el cual ira en incrementó a lo largo de cada año 
tomando como factor a la inflación proyectada de 5 años el cual determinamos que será de un 2% según datos de referencia en el estudio 
macroeconómico. Por lo tanto, se tendrá un precio de S/.2244.00, S/.2289.00, S/.2335.00 y S/.2381.00 para los siguientes años respectivamente. 
Tomando como premisa que el local escogido solo tiene una capacidad máxima para atender a 30 pacientes ese será el tope alcanzado por local. 
Para superar esa brecha se abrirán 2 locales adicionales con características similares al primer local y con la misma capacidad a lo largo del 
proyecto. Uno en el año 2021 y otro en el 2023 llegando a los 90 pacientes a lo largo de los 5 años. El incremento es de 3 pacientes cada mes 
debido a las estrategias de marketing que se aplicaran. 
Tabla 9: VENTAS PROYECTADAS 2019 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo  
Tabla 10: VENTAS PROYECTADAS 2020 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Clientes 14 17 20 23 26 29 30 30 30 30 30 30
INGRESO MENSUAL 30800.00 37400.00 44000.00 50600.00 57200.00 63800.00 66000.00 66000.00 66000.00 66000.00 66000.00 66000.00 679800.00
2019
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Clientes 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
INGRESO MENSUAL 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 67320.00 807840.00
2020
 





Tabla 11: VENTAS PROYECTADAS 2021 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Tabla 12: VENTAS PROYECTADAS 2022 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Tabla 13: VENTAS PROYECTADAS 2023 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Clientes 33 36 39 42 45 48 51 54 57 60 60 60
INGRESO MENSUAL 75533.04 82399.68 89266.32 96132.96 102999.60 109866.24 116732.88 123599.52 130466.16 137332.80 137332.80 137332.80 1338994.80
2021
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Clientes 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
INGRESO MENSUAL 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 140079.46 1680953.47
2022
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Clientes 63 66 69 72 75 78 81 84 87 90 90 90
INGRESO MENSUAL 150025.10 157169.15 164313.20 171457.25 178601.31 185745.36 192889.41 200033.46 207177.52 214321.57 214321.57 214321.57 2250376.46
2023
 





CAPITULO 2 PLAN DE MARKETING Y VENTAS 
 
2.1. Plan de Marketing 
 
En nuestro Plan de Negocio, para poder promocionar y posicionar nuestros servicios de 
atención y recreación para el adulto mayor, nos enfocaremos en la estrategia de 
diferenciación, brindando un valor agregado distinto de la competencia; satisfaciendo así la 
necesidad y deseo de nuestros clientes. Lo que se busca es que los decisores de compra en 
este caso los hijos de los adultos mayores perciban por medio de las distintas estrategias de 
marketing, la entrega, atención, formación, instalación, asesoramiento que brindamos además 
de darle otro enfoque a las actividades que se realizan en este tipo de servicio fomentando el 
compañerismo y fraternidad en el Hogar “Años Brillantes”. Queremos dar a conocer que no 
solo es un hogar sino también como un club de recreación en el podrán desarrollar distintas 
actividades. 
Se muestra logotipo del Hogar: 
 
Figura  2: LOGOTIPO DEL NEGOCIO 
 









2.1.1. Estrategias generales de Marketing 
 
•Hacer campañas y talleres del tema “Cuidados del adulto mayor”, atendidos por nuestros 
profesionales en salud, estas campañas se dan para los decisores de compra que son los hijos 
de estos ancianitos. Para dar una idea de cómo serán atendidos nuestros futuros clientes y 
hacer conocer de nuestros servicios. 
 
















•Se irá a lugares estratégicos dentro de los distritos que elegimos en nuestro perfil del 
consumidor. Como centros de salud, parques, municipalidades, repartiendo volantes, trípticos 
como parte de nuestras estrategias a desarrollar.  
 




•Otro punto que desarrollaremos es estar siempre a la expectativa y sugerencias de nuestros 
clientes, como se sabe hoy en día las redes sociales tienen un gran protagonismo en lo que 
corresponde a la comunicación institucional porque no solo le permiten a la empresa 
comunicar sino también que los clientes puedan interactuar con nosotros, mostrar sus 
opiniones, críticas y/o comentarios. Es por ello por lo que crearemos una cuenta de Facebook / 











Figura  5: WHATSAPP DEL NEGOCIO 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
•Se creará una tarjeta de socio para nuestros clientes, que harán que se sientan parte del club 
y que les posibilitará el acceso a beneficios especialmente diseñados para ellos, beneficios que 
pueden gozar sin coste alguno. Esta tarjeta servirá de apoyo para poder acumular puntos por 
permanencia y por realizar actividades en el Hogar que les permitan acceder a los beneficios 
tales como: pases para almuerzo, cenas, buffets. Servicio externo de peluquería, pedicura. 
Acceso a regalos y hasta un Full Day todo pagado a algún destino. Esta estrategia del Hogar 
Recreacional Geriátrico “Años Brillantes” no solo generará la obtención de nuevos ingresos 









Figura  6: TARJETA DE SOCIO 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
•Investigaremos permanente el movimiento de nuestra competencia, respecto a precios, 
promociones, etc., para preparar estrategias adecuadas. 
•Se buscará la asociación y alianzas con distintas entidades de los distritos mencionados y de 
los centros de salud para promocionar más aún nuestros servicios.  
•A partir del segundo año se implementarán mejoras al servicio, estas mejoras surgen de 
nuestro estudio de mercado, en la pregunta 9 de la encuesta donde los encuestados 
responden que servicios quisieran que agreguemos para nuestro Hogar. Saliendo como 
principales lo que son paseos y visitas culturales guiadas y el implementar el servicio de 
transporte que consiste  
 
 





en que vamos a contratar a un tercero para movilizar a los clientes desde sus domicilios al 
Hogar Recreacional Geriátrico y viceversa.  
 
2.1.2. Política de Precios 
 
 Para determinar nuestra política de precios de nuestro proyecto, hemos ya mencionado que 
depende de muchos factores que afectan al precio como lo son el personal médico, las 
instalaciones y los implementos diarios que se usan en una clínica, herramientas, maquinarias 
y equipos que deben ser calificados y de alta calidad. Es por eso que en estos factores se ve 
una gran inversión que eleva los costos y por lo tanto el precio de nuestro Hogar Geriátrico.  
El Hogar Recreacional Geriátrico al ser diferente por sus servicios, el primer año se basará en el 
precio según el estudio de mercado realizado, en base a los precios de la competencia y en 
función al gasto que se realiza es por eso que se fijó un precio de S/2200 soles para el primer 
año. Que subirá en función a la inflación promedio obtenida de 2% ya que esta también afecta 
a los costos del servicio. 
 
2.1.3. Tácticas de Venta 
 
•Se necesitarán algunas herramientas que los ayuden a realizar el trabajo, tales como folletos 
informativos claros y sencillos, flyers, banners, tarjetas de presentación, página web, redes 













Figura  7: TARJETA DE PRESENTACIÓN 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
 




Figura  8: BANNER DEL NEGOCIO 
 










•Tenemos que ofrecer facilidades u opciones para el pago de nuestros servicios, y por ello los 
clientes podrán realizarlos en efectivo, mediante depósito bancario o transferencia 
electrónica.  
•Hacer uso de las promociones, descuento por traer un recomendado, menor precio por 
firmar por más de 1 mes de permanencia. 
•Crear Facebook donde el público nos pueda conocer, opinar/ comentar sobre nuestros 
servicios a través de las recomendaciones se capta más clientela. 
 
Figura  9: FACEBOOK DEL NEGOCIO 
 













•A cada miembro que ingrese a nuestro Hogar recreacional Geriátrico se le entregara un 















•Para generar mayores ingresos, ya que la capacidad de nuestro local es de 30 personas se 
abrirán 2 locales adicionales con características similares y con la misma capacidad en alguno 
de los distritos que hemos seleccionado en nuestro perfil del consumidor. Uno de los locales se 
abrirá en el año 2021 y el otro en el 2023 esta expansión os permitirá copar más aun el 










2.1.4. Política de Servicios y Garantía  
 
Nuestra empresa se caracterizará por brindar servicios A1, diferenciándose por sus horarios, 
atención, seguimiento médico, actividades, infraestructura, comodidad. 
Nuestra empresa lo que busca principalmente es brindar servicios únicos. Hacer sentir como si 
estuvieran en su casa. Para ello hemos identificado una política principal que nos ayudará a 
mantener a nuestros clientes muy satisfechos. 
Para desarrollar este punto en nuestro Hogar Recreacional Geriátrico “Años Brillantes” hemos 
determinado que nuestro personal esté capacitado y alineado a lograr los objetivos de nuestra 
organización. 
Estaríamos enfocado en la opción de Centro de Día, el adulto mayor estaría atendido 
integralmente durante 9 horas de lunes a viernes. La estancia de día incluye 3 comidas con 
dietas especiales diseñadas por el nutricionista, terapias ocupacionales y de recreación 
(manualidades, cartas, dominó, juegos de mesa, biblioteca, sala de TV, etc.), terapias de 
rehabilitación, ejercicio moderado y supervisado, servicios y cuidados de enfermería, así como 















2.1.5. Publicidad y Promoción  
 
Para realizar la publicidad y promoción de nuestro Hogar Recreacional Geriátrico “Años 
Brillantes” tendremos un gasto destinando a estos los ponemos como gastos de ventas y se 
detalla en la parte de presupuestos por el momento determinaremos los costos que incurren 
en el plan de marketing a lo largo de los 5 años. 
 
Tabla 14: GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Con esta inversión en publicidad y promoción estimamos por la capacidad del local y otros 
factores que el primes mes podremos captar 14 clientes para nuestro Hogar, y con un 
crecimiento de 3 clientes por mes hasta cubrir la capacidad del local.
GASTOS DE VENTAS Descripción Precio en soles mensual
Publicidad Solo se gastara en publicidad por internet 300
Tarjetas de socios Por cada socio 75
Transporte Ida y vuelta (Tercerizado) A partir del segundo año 8000
Tarjetas de presentación - 50
Flyers, banners - 75
Merchandising Regalos, mercaderias, obsequios, premios 150
 





CAPITULO 3 GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
3.1.  Organización   
 
Como organización tenemos que formalizar nuestras actividades, por la cantidad de trabajo a 
desarrollar vimos necesario evaluar las funciones que realizaremos, las cuales serán cumplidas 
por personal altamente capacitado, de acuerdo con el perfil de puestos designado, estos serán 
los encargados de las divisiones que tendremos en nuestro organigrama y formarán parte de 
nuestro grupo de trabajo. Esto para poder poner en marcha nuestra idea de negocio. 
Para efecto de la conformación de la empresa y en base a su organización se ha optado por 
una Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C) donde la responsabilidad de los socios está limitada al 
monto de sus aportaciones. Se muestra la tabla de socios y la participación que tendrán: 
Tabla 15: PORCENTAJE DE PARTICIPACIÓN DE LOS SOCIOS 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
Se detallan algunos datos de la Empresa: 
Tabla 16: DATOS JURÍDICOS DE LA EMPRESA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
NOMBRE HRG AÑOS BRILLANTES SAC
RUC 20567787908
DIRECCION AV. GÉMINIS 183 SAN BORJA 
CATPO MORALES SOFIA
ORMEÑO PINO LUIS FERNANDO
RAMÓN SANCHEZ JHOANNA ISABEL 
ACCIONISTAS
 





3.1.1. Proceso de Constitución   
 
Aspectos Legales 
Mencionaremos paso a paso la constitución de nuestra empresa. Pero debido a que somos del 
rubro de salud y trabajamos con población adulta mayor tenemos que cumplir con leyes y 
normas del Ministerio de Salud. 
También tenemos la ley N° 30490 vigente desde el 2016 que establece el marco normativo que 
garantiza el ejercicio de los derechos de la persona adulta mayor. 
Luego tenemos el Decreto Supremo N° 007-2018 dado por el Ministerio de la Mujer y 
Poblaciones Vulnerables que nos da la clasificación de “Centros de Atención de Día”. En este 
decreto especifica todos los requerimientos a cumplir para llevar a cabo nuestras operaciones 
dentro del marco legal. 
Decisiones Iniciales 
Como nombre optamos por “HRG AÑOS BRILLANTES S.A.C.” ya que, habiendo realizado 
nuestro estudio de mercado previo, en la parte de la encuesta específicamente la pregunta 6, 
donde preguntamos qué nombre les gustaría para nuestro centro. El 65% de nuestros 
encuestados respondieron “Años Brillantes”. Y decidimos formarnos como una SAC, siendo los 
accionistas principales: Catpo Morales Sofía, Ormeño Pino Luis Fernando y Ramón Sánchez 
Jhoanna Isabel.  
Búsqueda de Nombre  
La búsqueda de nombre se realiza de manera presencial en SUNARP, el trámite tiene un costo 
de s/.5.00 soles y se obtiene el resultado el mismo día. Con esto se verifica que no haya una 
empresa con nombre similar a la nuestra. 
Reserva del Nombre  
Una vez realizada la búsqueda y confirmado que no existen nombres iguales o similares a 
nuestra empresa, se procede con la reserva del nombre que tiene un costo de s/.18.00, el cual 
te da la preferencia para inscribir a nuestra empresa con el nombre elegido por 30 días. 
 
 





Elaboración de Minuta  
Este documento será elaborado y firmado por un abogado de confianza (conocido nuestro), 
contiene la declaración de voluntad de querer constituir una empresa. Donde se menciona una 
descripción detallada de la actividad económica a desarrollar, así como el capital que lo 
conformara con la firma de los socios. Se acude a una notaría y se lleva la minuta a un notario 
público para que los revise y lo eleve a la escritura pública. Al final se generará la escritura 
pública, testimonio de sociedad o constitución social, que es el documento que da fe de que la 
minuta es legal. Este debe ser firmada y sellada por el notario. 
Elevar a Escritura Pública 
Una vez obtenida la escritura pública, se realiza la inscripción de la empresa en la Oficina 
Registral competente en el Registro de Personas Jurídicas de la SUNARP. Este trámite lo realiza 
la notaría, el precio del trámite es de s/. 145.00 para lo cual debemos tener: 
•Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito. 
•Copia simple del documento de identidad del presentante del título, con la constancia de 
haber sufragado en las últimas elecciones. 
•Escritura Pública que contenga el Pacto Social y el Estatuto. 
•Comprobante del depósito por pago de derechos registrales. 
Se recibe la calificación del título a cargo de un registrador, el cual extenderá el asiento de 
inscripción en un plazo de un día útil. Luego de ello, se recibe una constancia de inscripción y 
una copia simple del asiento registral. 
La persona jurídica existe a partir de este paso, es decir a partir de su inscripción en los 
Registros Públicos. 
Obtención de RUC  
El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es el número que identifica como contribuyente a 
una Persona Jurídica o Persona Natural. El RUC contiene los datos de identificación de las 
actividades económicas. 
El número de RUC es único y consta de once dígitos. Su uso es obligatorio en toda declaración 
o trámite que se realice ante la SUNAT. 
 





Nos acercamos a SUNAT con los siguientes requisitos: 
•DNI, Pasaporte o Carné de Extranjería vigentes de los representantes legales. 
•Escritura Pública, Testimonio de Sociedad o Constitución Social Inscrita. 
•Recibo de servicio (Luz o agua), no mayor a dos meses de antigüedad. 
•Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripción o comunicación de afectación de tributos.  
•Formulario 2054: Representantes Legales, Directores, Miembros Del Consejo Directivo.  
En caso excepcional de no tener los documentos anteriormente mencionados, se podrá 
presentar un documento emitido por una Entidad de la Administración Pública en la que 
conste de manera expresa la dirección que se declara como domicilio fiscal. 
En caso de identidades inscritas en los Registros Públicos, deberán exhibir el original y 
presentar la fotocopia simple de la partida registral certificada (ficha o partida electrónica) por 
los Registros Públicos. Dicho documento no podrá tener una antigüedad mayor a 30 días 
calendario. En los demás casos deberán exhibir el original y presentar fotocopia simple de la 
Constancia, Poder, Contrato, Declaración de Voluntad de Constitución o del documento que 
acredite su constitución, existencia o conformación expedido por la autoridad o persona 
competente, u otros documentos que acrediten su inscripción. 
En el caso de la declaración de establecimientos anexos deberá exhibir el original y presentar 
fotocopia de uno de los documentos que sustenta el domicilio del local anexo. Al presentar 
estos requisitos en las oficinas de Atención al Contribuyente de la SUNAT verifique el domicilio 
(en un plazo de 8 días hábiles después de la presentación de los documentos). 
Elección de Régimen Tributario  
En la misma SUNAT determinamos a que régimen tributario nos acogeremos para el pago de 
los impuestos. 
Para nuestra empresa hemos optado por el Régimen General el cual presenta las siguientes 
características: 
•No tenemos límite de ingresos. 
•No tenemos límite de compras. 
 





•Podemos emitir factura, boleta y todos los demás permitidos. 
•Se presenta una Declaración Jurada anual, con la cual se paga una regularización del 
impuesto equivalente al 29.5% sobre la ganancia.   
•Pago de Impuesto a la renta: pago a cuenta mensual (el que resulte como coeficiente o el 
1.5% según la ley de impuesto a la renta). 
•Pago de Impuesto General a las Ventas (IGV) mensual del 18% (incluye el impuesto de 
promoción municipal). 
•No tenemos restricción por tipo de actividad. 
•No tenemos un límite de trabajadores. 
•No tenemos límite en el valor de los activos fijos. 
•Medios de Declaración: FV 1621; FV Simplificado 1621; Declara Fácil PDT 621. 
•Código de Tributo (pago mensual): 3031. 
Una vez que contamos con nuestro número de RUC 20567787908 y hemos elegido un régimen 
tributario, podemos imprimir los comprobantes de pago (boleta y/o factura) que vamos a 
utilizar. 
Compra y Legalización de Libro Contables  
Se realiza la compra de los libros contables y su legalización por un notario. La legalización de 
los libros contables se tiene que realizar antes que la empresa empiece operaciones. 
Hay dos formas de legalizar los libros contables: hojas sueltas y en libros empastados. Lo 
recomendable es hoja suelta, es decir si vas a llevar una contabilidad computarizada (eso se 
indica al momento de inscribir el RUC, se precisa que la contabilidad y la facturación va ser 
computarizada). 
Debido a nuestro régimen para empezar operaciones solo se tiene que legalizar 3 libros: 
- Registro de compras. 
- Registro de ventas. 
- Libro diario formato simplificado. 
 





Sí llevamos una contabilidad computarizada, para legalizar el libro de hojas sueltas el trámite 
es el siguiente: 
- Registro de compras 500 hojas bond A4. 
- Registro de ventas 300 hojas bond A4. 
- Libro diario formato simplificado 600 hojas bond A4. 
Estos libros se legalizan en cualquier Notaria, y en estas piden los siguientes requisitos: 
•Copia literal de la empresa (se solicita en Registros Públicos cuesta S/ 22.00) 
•Copia DNI del representante legal. 
•Copia de ficha RUC. 
•Carta de solicitud de legalización de libros contables dirigido al Notario. 
Costos por los registros: 
- Registro de compras 500 hojas……………………….... S/.60.00 
- Registro de ventas 300 hojas……………………………...S/ 40.00 
- Libro diario formato simplificado 600 hojas………s/ 80.00 
El tiempo que dura legalizar los libros es de 3 a 6 días hábiles. 
Obtener autorización de Libro de Planilla  
Inscribimos a la empresa en T-Registro para generar una autorización la cual sería la 
autorización de planilla el trámite se hace por la página web de la SUNAT y es gratis. 
Actualmente no se lleva el libro de planilla, esto ha sido reemplazado por el formulario virtual 
PDT-PLAME, en este programa elaborado por la SUNAT, se envía toda la información que pedía 
el libro de planilla (remuneración, horas laborales, periodo tributario (mes de trabajo) y calcula 
automáticamente los tributos de planilla). La SUNAT envía toda la información a las entidades 
correspondientes, Essalud, Ministerio de Trabajo y demás. 
Los tributos de planilla son: Essalud 9% del trabajador (lo paga la empresa), ONP 13% o AFP de 
acuerdo a la AFP que se afilie el colaborador para nuestro caso usaremos como base la AFP 
PRIMA con 12.96% para los 5 años del proyecto ya que es la que ha ganado la licitación este  
 





año,  este importe se le descuenta al trabajador, ya que es un aporte de jubilación y otros 
tributos, como renta de quinta categoría, pago de retención de cuarta categoría. 
Se denomina PLAME a la planilla mensual de pagos, segundo componente de la Planilla 
Electrónica, que comprende información mensual de los ingresos de los sujetos inscritos en el 
registro de información laboral (T-Registro), así como los prestadores de servicios que 
obtengan rentas de cuarta categoría, los descuentos, los días laborados y no laborados, horas 
ordinarias y en sobretiempo del trabajador; así como información correspondiente a la base de 
cálculo y la determinación de los conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudación le 
haya sido encargada a la SUNAT. 
La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la información consignada en el T-Registro. 
Elección del Local  
Para la elección del local donde llevaremos las operaciones, se ha elegido en base a nuestra 
encuesta de estudio de mercado en la pregunta 4, donde el 42% de los encuestados prefiere 
que nuestro local se encuentre ubicado en el distrito de San Borja. 
En base a eso se realizó la búsqueda a través de la página de Urbania y verificando locales y 
haciendo llamadas a los propietarios. Se buscó un local que cumpla con las condiciones que 
determinaba la normativa para las casas de reposo así sería más sencillo obtener la licencia. 
Se encontró un local ubicado en Av. Géminis 183 San Borja con acceso a distintos lugares como 
parques, la municipalidad de San Borja, Comisarias y centros comerciales.  
Este local cuenta con 308 m2 y se encuentra ya equipado y bien iluminado, como para 
empezar las operaciones sin ninguna remodelación más que amoblar. Tiene 5 habitaciones, 2 
baños, cocina con lavandería, sala, comedor, jardín y 4 cocheras, 2 al interior y 2 al exterior. Se 
firmó el contrato un precio de S/. 8564.00 por los 5 años del proyecto que irá en aumento de 
acuerdo a la inflación de cada año. La capacidad máxima del local es de 50 personas, 
aproximadamente los trabajadores del hogar serán 20 eso nos deja con la capacidad de 










Figura  10: UBICACIÓN DEL LOCAL 
 
Fuente: www.urbania.pe  
Figura  11: IMAGEN DEL LOCAL 
 
Fuente: www.urbania.pe  
 





Figura  12: PLANO DEL LOCAL PRIMER PISO 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
Figura  13: PLANO DEL LOCAL SEGUNDO PISO 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 





Solicitud de Licencia Municipal 
En este paso acudimos a la Municipalidad de San Borja dado que fue seleccionado como 
distrito para llevar nuestras operaciones como resultado de nuestra encuesta.  Una vez allí 
tramitamos la licencia de funcionamiento. 
Los Requisitos para obtener la Licencia son: 
•Declaración Jurada 
•Copia simple del Poder vigente del representante legal en caso de ser persona jurídica u otro 
ente colectivo. En caso de ser representante de persona natural deberá presentar carta poder 
con firma legalizada.  
•Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad aplicable para: 
Establecimientos que cuenten con un área hasta 100 m2; para los módulos o stands de 
mercados o galerías comerciales y para aquellos locales con capacidad de almacenamiento no 
mayor del 30% del área total del local.  
•Certificado de Inspección Multidisciplinaria o de Detalle para los giros de pub, licorería, 
discoteca, bar, casinos, juegos de azar, máquinas tragamonedas, ferreterías o giros afines a los 
mismos, así como giros cuyo desarrollo implique el almacenamiento, uso o comercialización de 
productos tóxicos o altamente inflamables para los casos de establecimientos de más de 100 
mt2 a 500 mt2.  
•Certificado de Inspección Técnica de Seguridad en defensa Civil de detalle o Multidisciplinaria 
(Para establecimientos con un área mayor de 500 mt2 y para los mercados de abastos y 
galerías).  
•Copia simple del título profesional en el caso de servicios relacionados con la salud.  
•Indicar el número de estacionamientos de acuerdo a la Ordenanza Nº 386-MSB y Ordenanza 
Nº 379-MSB.  
•Copia simple de la Autorización del Sector correspondiente (Para el caso de servicios de 
salud, estaciones de servicios, colegios, nidos, institutos de educación, droguerías, centros 
culturales, entre otros).  
 
 





•Declaración Jurada de responsabilidad solidaria del conductor del local (Para el caso de 
cesionario).  
•Pago por derecho de trámite. (s/.816.70). 
NOTA: De acuerdo a la Ley Nº 28976 – Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, NO SERÁ 
NECESARIO PRESENTAR CERTIFICADO DE ZONIFICACIÓN O COMPATIBILIDAD DE USOS. 
El plazo de entrega del certificado y Resolución de Unidad es de 15 días calendarios, a partir 
del día siguiente de la presentación del expediente. 
Tramites externos acreditación y permisos del MINSA y MIMP 
Una vez contemos con la licencia de funcionamiento procedemos a pedir la acreditación y 
permisos de los Ministerios para poder efectuar nuestras actividades. 
La acreditación del MINSA se realiza en base a un listado de 75 estándares que evalúan 22 
macro procesos (gerenciales, prestacionales y de apoyo) con 361 criterios de evaluación y cuya 
certificación dura 3 años con un monitoreo anual.  La acreditación tiene la finalidad de 
garantizar a los usuarios y al sistema de salud que los establecimientos que prestan servicios 
de salud, según su nivel de complejidad, cuentan con recursos y capacidades para brindar 
prestaciones de calidad en base a estándares nacionales previamente definidos. 
Se presenta ante la DIPAM (La Dirección de Personas Adultas Mayores) quien expide la 
Resolución Directoral que acredita al Centro de Atención en un plazo máximo de 30 días 
hábiles. 
Los requisitos a cumplir son: 
•Solicitud de acreditación por cada tipo de Centro de Atención, debidamente suscrita por la 
persona representante legal, indicando el número del Registro Único de Contribuyentes – RUC 
y el número de la partida registral. 
•Reglamento Interno del Centro, en el cual se establecen las condiciones de admisión al 
servicio, los derechos y deberes de la persona adulta mayor usuaria, los horarios de visita los 
cuales no deberán estar sujetos a determinadas horas del día, el funcionamiento 
administrativo del centro, las atenciones básicas de salud, la metodología para la gestión de 
quejas y reclamos, entre otros aspectos. 
 





•Plan de Trabajo, el cual debe establecer la programación de actividades dirigidas a las 
personas adultas mayores usuarias promoviendo su autonomía e independencia, según 
corresponda, y considerar los enfoques señalados en el presente reglamento. 
•Declaración Jurada en donde se establece que: 
-Cuenta con licencia de funcionamiento correspondiente a la actividad, otorgada por el 
Gobierno Local correspondiente. 
-Cuenta con poder vigente. 
-Compromiso de mantener actualizado los documentos laborales del personal que labora en el 
CEAPAM, según al perfil requerido. 
•Declaración jurada de contar con el personal idóneo conforme los requisitos señalados en el 
artículo 16 del presente reglamento, dependiendo del tipo de Centro de Atención que solicita 
la acreditación. 
•Declaración jurada de contar con los ambientes y la infraestructura según lo señalado en los 
artículos 17 y 18 del presente reglamento, dependiendo del tipo de Centro de Atención que 
solicita la acreditación. 
Luego se verifica la documentación presentada si se encuentran observaciones se notifica y 
tendríamos un plazo de 7 días hábiles desde la notificación para subsanar las observaciones.  
Luego de consignar la información y emitir el informe técnico favorable, se expide la 
Resolución Directoral correspondiente. Posteriormente, la DIPAM hace de conocimiento del 
interesado y de la Dirección General de la Familia y la Comunidad la emisión de la Resolución 
Directoral, la cual tendrá una vigencia de tres años, procediendo a su inscripción en el Registro 
Nacional de Centros de Atención de Personas Adultas Mayores acreditadas, y ordena la 
publicación en el portal institucional del MIMP. 
 





Gráfico 15: CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Se detallan los costos para la constitución de la empresa: 
 
Tabla 17: INVERSIÓN DE ACTIVOS INTANGIBLES 
 









Elevar a Escritura 
Pública  
Obtención de RUC 
(SUNAT) 
Elección de Regimen 
Tributario  
(SUNAT) 
Compra y Legalización 
de Libros Contables 
Obtención de 
Autorizacion de Libro 
de Planillas 
Eleccion del Local 
Licencia de 
Funcionamiento 
(MUN. SAN BORJA) 




Constitución de empresa 1006.7
Libros y registros 180
Estudio de mercado 400
Total 1586.7
 





3.2. Análisis del Capital Social  
 
Se refiere a las diferentes fuentes de fondos a que se puede acudir para financiar las 
operaciones de una empresa. 
En nuestro caso evaluamos que reuniremos un capital para sustentar una parte del proyecto y 
la otra parte la financiaremos. 
Capital social conformado por un monto total de s/. 93,762.80 (Noventa y tres mil setecientos 
sesenta y dos y 80/100 soles) esto será aportado por los tres socios que se dividen de la 
siguiente manera: 
Tabla 18: APORTE DE SOCIOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
3.3. Diseño Organizacional  
 
En “Hogar Recreacional Geriátrico Años Brillantes S.A.C.” hemos basado nuestro diseño 
organizacional en función al personal mínimo que deben tener por ley los Centros de Atención 
de Día. Con esta premisa se ha creado un organigrama estructurado y ordenado. Además de 
crear un perfil con los requisitos., actividades e información relevante de cada puesto además 
se detallará la cantidad del personal que se requerirá para las actividades. 






CATPO MORALES SOFIA 31254.25
ORMEÑO PINO LUIS FERNANDO 31254.25
RAMÓN SANCHEZ JHOANNA ISABEL 31254.25
TOTAL 93762.76
 





Gráfico 16: ORGANIGRAMA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
A continuación, se detalla el requerimiento del personal, así como el perfil requerido, 










        





Tabla 19: ASIGNACIÓN DE PERSONAL 
Nombre del 












Colegiado o titulado Geriatra. 
Experiencia mínima de 2 años en la atención 
de personas adulto-mayores.   
Experiencia mínima de 1 año como director o 
dirigiendo proyectos con temas relacionados a 
geriátrica. 
Capacidad de toma de decisión. 
Capacidad de planificación y organización. 
Habilidades Interpersonales 
Organizar la actividad 
asistencial del centro. 





asistenciales de los 




1 Planilla 4 2200 
Área de 
Psicología Psicólogo 
Titulado en Psicología. 











actualización de la 
documentación 
relativa a la evolución 
mental del paciente. 
1 Planilla 4 1300 
Área de 
Nutrición Nutricionista 
Titulado en Nutrición. 
Experiencia 2 años trabajando con adultos 
mayores. 
Organizado 
Velar por el 
cumplimiento de las 
normas nutricionales. 
Preparación de plan 
alimenticio para cada 
paciente. 
Controla y supervisa 
la evolución de dieta 
del paciente. 
1 Planilla 4 1300 
 
        









Licenciada en Enfermería 




funcionamiento de su 
servicio. 
Capacitación del 
personal a cargo. 
Colaborar con el 
medico geriatra y 





con las actividades de 
servicio del hogar. 





Técnica en enfermería 




Realizar los chequeos 
de rutina diario de 
cada paciente. 
Hacer seguimiento y 
cuidados de los 
pacientes. 
Seguir indicaciones 
dadas por el Geriatra. 
3 Planilla 8 930 
Jefatura 
Administrativa 




Bachiller en Administración de empresas. 
Experiencia en procesos administrativos no 




Realizar el tareaje 
administrativo diario. 
Llevar la contabilidad 





Encargarse de la 
Publicidad y 
Marketing del Hogar. 
3 Planilla 8 1500 
Área de Apoyo 
General Cuidador(a) 
Edad máxima 25 años 
Persona que cuente con capacitación o 
experiencia en atención de adultos mayores. 
Alegre. 
Vocación de Servicio. 
Realizar las 
actividades 
recreativas del hogar. 
Acompañamiento al 
adulto mayor. 
Llevar a cabo los 
talleres del plan 
establecido. 
2 Planilla 4 465 
 
        




Área de Apoyo 
General Cocinero(a) 
Persona con experiencia en cocina y 
preparación para más de 20 personas. 
Contar con carnet de sanidad. 
Preparar los 
alimentos de cada 
paciente según  
el plan nutricional 
dado por el 
nutricionista. 
1 Planilla 4 465 
Área de Apoyo 
General Seguridad 
Secundaria Completa. 
18 a 35 años. 
Destreza física. 
Seguridad y protección. 
Velar por la 
integridad de los 
pacientes dentro y 
fuera del hogar. 
Mantener el control 
de las personas que 
ingresen al hogar 
sean personas 
externas o internas. 
2 Planilla 8x2 turnos rotativos 930 





Conocimiento en uso de herramientas e 




cada espacio del 
hogar. 
Apoyo en el servicio 
de lavandería 
1 Planilla 8 930 
 










        





3.4. Estructura salarial 
 
En esta parte detallamos la estructura de costos que tendremos que asumir por cada colaborador, mes a mes, se ha tomado el año base, pero ira 
en incremento a lo largo de los 5 años debido a la inflación promedio de 2%. 
 
 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Detalle Cantidad Basico Unitario Basico Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Director Médico 1 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 26400.0
Jefa de Enfermeras 1 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 18000.0
Administrador(a) 3 1500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 54000.0
TOTAL BRUTO 5 5200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 8200 98400.0
9% 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 738.0 8856.0
12.96% 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 1062.7 12752.6
0 0 0 0 0 0 8938.0 0 0 0 0 8938.0 17876.0
0 0 0 0 2733.3 0 0 0 0 0 4844.8 0 7578.2








        






Tabla 21: ESTRUCTURA SALARIAL MANO DE OBRA DIRECTA 
 
 








Detalle Cantidad Basico Unitario Basico Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Enfermera Técnica 3 930 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 2790 33480.0
Cuidador(a) 2 465 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 11160.0
Psicólogo 1 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 15600.0
Nutricionista 1 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 15600.0
Cocinero(a) 1 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 5580.0
Seguridad 2 930 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 1860 22320.0
Asistente de Mantenimiento 1 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 11160.0
TOTAL BRUTO 11 6320 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 9575 114900.0
9% 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 861.8 10341.0
12.96% 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 1241 14891.0
0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 10436.8 0.0 0.0 0.0 0.0 10436.8 20873.5
0.0 0.0 0.0 0.0 3191.7 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 5657.2 0.0 8848.9
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Inscripción de los 







3.5. Procesos de la Organización  
 















Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Gráfico 17: PROCESO DE COMERCIALIZACIÓN 
 
        








Elaborado por: Equipo de trabajo 
ÁREA DE ENFERMERÍA ÁREA DE PSICOLOGIA ÁREA DE NUTRICIÓN JEFATURA GERONTÓLOGICA ÁREA DE PROCESOS ADMINISTRATIVOS
Inicio
Cliente realiza,Examen 
clínico (triaje, hemograma, 
glucosa,electrocardiogram

















Proceso de Inscripción 
al hogar y pedido de 
documentación 
Fin
Gráfico 18: PROCESO DE EVALUACIÓN MÉDICA 
 
        

















Entrega de Documentación 
requerida, seguro, médico 
de cabecera, contactos, 
entre otros . 
Llenado de formato 
de inscripción y 
firma de contrato
Selección de 




Entrega de Tarjeta 
de Socio y regalo
Gráfico 19: PROCESO DE INSCRIPCIÓN 
 
        







































Gráfico 20: PROGRAMACIÓN DE ACTIVIDADES DEL HOGAR RECREACIONAL GERIATRICO AÑOS BRILLANTES 
 





CAPITULO 4 DESARROLLO DEL NEGOCIO 
 
4.1. Planeación estratégica  
 
Para el desarrollo de nuestro negocio hemos definido nuestra visión y misión para el Hogar 
Recreación Geriátrico Años Brillantes. También se realizó un análisis FODA para ver en qué 
punto nos encontramos frente a los competidores y para saber que mejoras podemos realizar.  
Adicional nombramos algunas estrategias que usaremos para desarrollar el negocio y ver las 
mejores que podemos implementar a futuro. 
VISION  
Convertirnos en una cadena de Hogares Geriátricos y ser los referentes principales para el 
cuidado del adulto mayor a nivel nacional. 
MISION  
Ser una empresa que brindan servicios especializados para adulto mayor, ofreciéndoles una 
buena atención, un lugar confortable y cuidados especiales. Así como fomentando la unión e 
integración entre los clientes y colaboradores.  
 VALORES 
 
Gráfico 21: VALORES ORGANIZACIONALES 
 












Gráfico 22: ANALISIS FODA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Fortalezas
(F1)Ingreso de nuevo formato innovador
(F2)Precio en competencia con el mercado
(F3)Servicios diferenciados de la competencia
(F4)Buena Organización 
(F5)Personal idoneo y especializado
  
Debilidades
(D1) Débil imagen en el mercado
(D2) Poca experiencia en este sector
(D3) Costos altos de los servicios
(D4) Poco conocimiento del rubro 
Oportunidades
(O1) Crecimiento de la población adulto mayor
(O2) Apertura de más locales en distintos 
distritos
(O3) Crear mayor integración entre los clientes 
y el personal
ESTRATEGIAS FO
(F3,O2) Desarrollaremos la diferenciación para 
obtener mas clientes y lograr la apertura de 
más locales en la ciudad de Lima.
(F1,O3) Con nuestro nuevo formato en 
atención geriatrica lograremos una mayor 
integración entre los huespedes del hogar y el 
personal para desarrollar un ambiente 
saludable, basado en el compañerismo.
ESTRATEGIAS DO
(D2,O2) Nosotros como 
Administradores tenemos poca 
experiencia laborando en el sector 
salud, por esto se cuenta con un 
Director Médico especializado en 
Geriatria quien estara a cargo del 
hogar y gestiones relacionadas al 
sector salud y segun Decreto Supremo 
N° 007-2018 donde indica que 
direccion del local recae sobre un 
profesional medico con experiencia.  
que sabremos hara una buena gestión 
para la apertura de más locales.
(D3,O3)  Sabemos que los costos del 
servicio son elevados pero es por que 
ofrecemos calidad, personal, insumos, 
infraestructura,etc. Usamos esto para 
diferenciarnos y crear mayor 
integracion entre los clientes.
Amenazas
(A1) Ingreso de nuevos competidores que 
intenten copiar nuestro servicio
(A2) Mayor requerimientos por parte del 
estado para mantener los servicios de salud.
(A3) Desconfianza del consumidor potencial. 
ESTRATEGIAS FA
(F2,A2) Ya que contamos con un precio 
competitivo, y obtenemos buenas ganancias 
podremos suplir si hay mayores 
requerimientos a futuros por parte del estado.
(F1,A3) Al realizar los talleres,charlas y brindar 
información respecto a nuestro hogar y 
servicios que ofrecemos eliminaremos esa 
desconfianza que podria tener nuestros 
cliente potenciales.
ESTRATEGIAS DA
(D1,A1) Con nuestra publicidad a 
traves de internet y redes sociales 
lograremos disminuir esa percepción 
de que no somos una empresa solida 
en el mercado y asi  nos 
posicionaremos como referentes 
principales en este tipo de servicios, 
bloqueando asi el ingreso de 
competidores que intente copiar 
nuestro servicio.
(D4,A3) Si bien tenemos poco 
conocimiento en el rubro, contamos 
con un Equipo de Salud especializado 
dirigidos por nuestro Director Médico 
de Confianza que elaborara todo el 
plan y las pautas a seguir para llevar el 
hogar cumpliendo las normas 
establecidas por las entidades del 
sector salud, asi eliminaremos la 










Estrategias a Mediano plazo y Proyección del Negocio 
Vemos a nuestro servicio como algo innovador ya que en el Perú aún no se ha desarrollado por 
completo este tipo de servicio de estadía diurna para adulto mayor, por lo que nosotros 
aprovecharemos para ser el referente principal de este tipo de servicios. 
Además de que este proyecto ayudara a contribuir al desarrollo de la sociedad peruana 
mejorando la calidad de vida las personas adulto mayor, demostrando que son parte 
importante en nuestra sociedad. 
A lo largo del proyecto vamos a implementar muchas mejoras al servicio para estar en la 
vanguardia y ser líderes. Algunas de las mejoras ser irán implementando a partir del segundo 
año del proyecto. 
El principal es la expansión que tendremos, abriremos 2 locales uno en el año 2021 y el otro en 
el año 2023 ya que la capacidad del local solo es para 30 personas y queremos cubrir aún más 
nuestro mercado efectivo. Con esta expansión aumentaran el número de clientes, así como los 
costos, pero todo indica que será viable.  
En el año 2020 otra mejora que implementaremos será la del transporte ida y vuelta para 
nuestros clientes. Este servicio consta en contratar a un tercero, para el proyecto optamos en 
trabajar con la empresa “TRANSPORTES REYNA” ubicado en Av. Nicolás Arriola 197 (Cruce con 
Javier Prado) CEL: 958793727, quien realizará el recojo de los clientes de sus casas al hogar 
recreacional geriátrico y viceversa. Esta mejora es innovadora ya que nos permite 


















Otro plus como parte de nuestro servicio es el hacer paseos recreativos al exterior o visitas 
culturales. Ya que esta mejora fue seleccionada con mayor porcentaje en la encuesta realizada.    
Con respecto al precio como hemos indicado ira en incrementó a lo largo de cada año 
tomando como factor a la inflación promedio de los 5 años el cual nos da un 2%. Por lo tanto, 
se tendrá un precio de S/.2200.00, S/.2244.00, S/.2289.00, S/.2335.00 y S/.2381.00 para los 
siguientes años respectivamente. 
Tabla 22: INGRESOS A LO LARGO DEL PROYECTO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
AÑO 2019 AÑO 2020 AÑO 2021 AÑO 2022 AÑO 2023
Clientes(capacidad maxima 30 personas) 30 30 60 60 90
INGRESO ANUAL CON IGV 679800.00 807840.00 1338994.80 1680953.47 2250376.46
 





CAPÍTULO 5 PRESUPUESTOS 
 
5.1. Presupuesto de Instalación  
 
Para nuestro Presupuesto de Instalación detallaremos todos los costos que se necesitaron para 
llevar a cabo el proyecto.  
Se ha realizado una clasificación de los costos que usaremos para llevar a cabo el proyecto. 
Se clasifican de la siguiente manera: 
SUMINISTROS: estos son los insumos y suministros que usaremos a diario en el Hogar, lo 
dividimos en: 
Productos de Limpieza: se usan para mantener el hogar limpio y en óptimas condiciones, 
tienen una frecuencia de 20 días promedio en el que se realizaran las compras de estos 
insumos. 
Productos y materiales Médicos: sirven como botiquín ante cualquier eventualidad que pueda 
surgir en el hogar tienen una frecuencia de 50 días promedio en el que se realizan las compras. 
Productos de Cocina: considerado como uno de los costos más fuertes, sirven de insumos para 
la preparación de las comidas dadas en el plan nutricional del Hogar, tienen una frecuencia de 
compra de 15 días en promedio. 
EQUIPOS Y TECNOLOGIA: estos son todos los equipos tecnológicos que se usaran en el Hogar 
son considerados como parte de la inversión de los Activos Fijos. 
Se dividen en: equipos médicos, administrativos y electrodomésticos. 
La compra de estos productos se realizar antes de empezar las operaciones y se realizara antes 
de las 2 expansiones que tendremos en el año 2021 y 2023. 
HERRAMIENTAS: sirven de apoyo para el funcionamiento del hogar. Se dividen en 
herramientas de cocina, baño, médicas y de limpieza. 
MUEBLES O MOBILIARIO: Son parte de la infraestructura del Hogar, sirven para la recreación y 
decoración. Al igual que los equipos y las herramientas son parte de la inversión de los Activos 
fijos y se realizaran las compras al inicio del proyecto y antes de las expansiones. 
 






Tabla 23: PRODUCTOS DE LIMPIEZA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Tabla 24: PRODUCTOS MEDICOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Tabla 25: MATERIALES MEDICOS 
 




ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. FRECUENCIA MENSUAL ANUAL
Ambientador Sapolio spary 360 ml 1 6.1 20 9.15 109.8
Bolsas para basura Tachito 25 litros 10 unidades 2 2 20 6 72
Cera en crema Tekno 330 ml 5 5.6 20 42 504
Desinfectante Virutex 900ml 2 5.3 20 15.9 190.8
Detergente Ace 6  kg 1 43.9 30 43.9 526.8
Esponja verde Scotch Brite- 6 unidades 1 19.9 30 19.9 238.8
Gel antibacterial Instant Clean 100 ml 2 9.7 20 29.1 349.2
Guantes de limpieza Metro 1 unid. 5 5.9 15 59 708
Jabones protex 6 unidades 2 14.3 15 57.2 686.4
Lavavajilla Líquida Ayudín Limón Frasco 500 ml 2 5.5 20 16.5 198
Lejia 3 unidades 2 1.2 15 4.8 57.6
Limpiador multiusos Oxypower Mr. Musculo Frasco C/Gatillo  2 12.6 20 37.8 453.6
Mopa de trapeador removible otch Brite mopa redonda de algodón uni 2 9.9 30 19.8 237.6
Paño absorbente YES X4 1 8.3 20 12.45 149.4
Papel Higenico Suave extra doble hoja 24 rollos 1 17.5 15 35 420
Papel Toalla Scott multiusos 100 hojas 2 4.2 15 16.8 201.6
TOTAL 425.3 5103.6
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO FRECUENCIA MENSUAL ANUAL
Agua destilada frasco 1000 ml 1 7.6 30 7.6 91.2
Agua oxigenada Erza Solucion Tópica frasco 500 ml 1 3.3 30 3.3 39.6
Alcohol Inkafarma 96% 3 7.1 30 21.3 255.6
Algodón Inkafarma 1kg 1 24.3 40 18.23 218.7
Antiséptico Alkoyodo frasco 60 ml 1 10.5 40 7.875 94.5
Curitas caja de 100 unidades 1 10 90 3.33 40
Diclofenaco Dololiviolex Gel 2% 1 34.9 60 17.45 209.4
Esparadrapo Surgical Tape 2,5 cm x 5mm unid. 4 4.5 30 18 216
Sal de Andrews caja de 100 sobres 1 60 60 30 360
Solucion de Burow frasco 120 ml 1 12.8 40 9.6 115.2
Vendas Crepe Med Cell 10x4.5cm paq. 6 unidade 2 5.5 40 8.25 99
TOTAL 144.93 1739.2
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. FRECUENCIA MENSUAL
Guantes medicos caja 50 unidades 1 30 60 15
Tiras para glucometro caja 50 unidades 1 62 90 20.67
Pañales Plenitud paquete de 10 unid - plaza vea 1 20 90 6.67
TOTAL 42.33
 






Tabla 26: PRODUCTOS DE COCINA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO FRECUENCIA MENSUAL ANUAL
Aceite Maxima Botella 900 ml 2 4 7 34.3 411.4
Ajo Molido Mr. Ajo pote 120 gr 4 6.3 15 50.4 604.8
Anis McCollins Caja 25 unid. 1 2.65 10 8.0 95.4
Arroz Paisana Bolsa 1 kg 7 3.7 7 111.0 1332.0
Arverjitas Bolsa 150 gr 6 4.7 10 84.6 1015.2
Avena Quaker Avena tradicional Bolsa 1 Kg 1 10.5 10 31.5 378.0
Azúcar Metro rubia Bolsa 5kg 2 14.5 7 124.3 1491.4
Balon de Gas Lima gas 10 kg 1 45 15 90.0 1080.0
Café Juan Valdez Premiun 250 gr 1 32.5 10 97.5 1170.0
Canela Canela entera sibarita sobre 10gr 1 3.19 10 9.6 114.8
Carne Molida KG 3 22.5 7 289.3 3471.4
Cebada instantanea Frasco 200 gr 2 12.5 10 75.0 900.0
Cebolla KG 5 3 10 45.0 540.0
Cebolla China X atado metro 2 2.2 10 13.2 158.4
Choclo unidad 20 2 7 171.4 2057.1
Crema de verdura sobre Bandeja 350 gr 2 5.99 10 35.9 431.3
Frijoles Bolsa 500 gr 4 3.6 10 43.2 518.4
Galleta soda San Jorege Soda 7 unidades 10 2.6 10 78.0 936.0
Gelatina Caja Negrita 19 gr 5 3.4 10 51.0 612.0
Harina Paquete 1kg 2 4.1 15 16.4 196.8
Hongo y Laurel Sibarita 10 gr 3 2.4 10 21.6 259.2
Huevos Pardos la Calera 30 unid 3 13.7 10 123.3 1479.6
Leche Condensada Lata 393 gr 2 4 10 24.0 288.0
Leche deslactosada Evaporada Glorisa Pack x 6 unid x 400gr 1 18.49 10 55.5 665.6
Leche Evaporada Gloria azul six pack 1 18.8 10 56.4 676.8
Lentejas Paisana 500 gr 4 5.5 10 66.0 792.0
Limón Enmallado Metro x kg 4 3.5 10 42.0 504.0
Macarrones Molitalia Bolsa 250 gr 5 1.2 10 18.0 216.0
Maiz Morado KG 1 9.39 10 28.2 338.0
Mantequilla Gloria con sal pote 400 gr 1 10.99 10 33.0 395.6
Manzana KG 3 6.5 10 58.5 702.0
Manzanilla McCollins Caja 25 unid. 1 2.65 10 8.0 95.4
Maracuya KG 3 3.7 10 33.3 399.6
Membrillo KG 2 8.49 10 50.9 611.3
Mermelada Gloria Fresa Barril 1 kg 1 11 15 22.0 264.0
Naranja Chanchamayo Metro x kg 3 2 10 18.0 216.0
Pan molde Bimbo Artesano Bolsa 530 g 4 9 7 154.3 1851.4
Papa Blanca Metro KG 8 2 10 48.0 576.0
Papaya KG 4 2.99 15 23.9 287.0
Pasas Morena Valle Alto 180 gr 2 6.3 10 37.8 453.6
Pescado Filete de Basa bolsa 1kg 3 12.9 7 165.9 1990.3
Pimienta negra x 40 gr frasco sibarita 1 8.9 10 26.7 320.4
Pimiento kg 5 7 10 105.0 1260.0
Piña KG 3 1.7 15 10.2 122.4
Platano Seda Metro x Kg 3 2.39 10 21.5 258.1
Pollo Entero Fresco Metro 3 13.6 7 174.9 2098.3
Queso Fresco Ligh Metro x kg 3 23.5 10 211.5 2538.0
Sal Emsal Bolsa 1kg 1 2.1 20 3.2 37.8
Sémola Molitalia Bolsa 200 gr 5 1.2 10 18.0 216.0
Tallarines Paqete Metro 500gr 5 1.9 15 19.0 228.0
Té McCollins Caja 25 unid. 1 2.65 10 8.0 95.4
Tomate KG 6 5 10 90.0 1080.0
Trigo Paisana 500 gr 1 4.2 10 12.6 151.2
Tuco  frasco 80 gr Sibarita 2 4.7 15 18.8 225.6
Zanahoria KG 7 3.5 10 73.5 882.0
Zapallo Macre x kg 2 1.99 10 11.9 143.3
TOTAL 3352.7 40232.6
 






Tabla 27: EQUIPOS DE ELECTRODOMESTICOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Tabla 28: EQUIPOS MEDICOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Tabla 29: EQUIPOS ADMINISTRATIVOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Cocina Inresa a gas 4 quemadores 1 189 189
Refrigeradora Indurama R1-279 D 1 646 646
Congeladora Nex CHF1100 1 538 538
Campana extractora 60 cm Khor-blanco 1 129 129
Lavadora Mabe 9.5 kg. 1 608 608
Microondas Daewoo KOR-170S 1 188 188
Olla arrocera Practika POM-1 2 40 80
Batidora Imaco 5 vel. 1 59 59
Plancha Plancha Seca Practika Sahara 1 25 25
Ventilador Garrity 3 en 1 GSP16 18" 2 49.9 99.8
Licuadora Recco RL-BL003 1 49.9 49.9
Tostadora Recco RTO-8160 1 39.9 39.9
Hervidor electrico Recco 1.7 RHE 1 39.9 39.9
Aspiradora Thomas 1400 w TH1405 1 159 159
Cafetera Imaco CM 608 1 60 60
Secadora Siegen SG 3005 1 49.9 49.9
Equipo de musica Halion Paralantr 2.1 1 269 269
Televisor Hisense Smart HD 32" 3 649 1947
Blue-ray LG-Blu-Ray 1 167.9 167.9
23 5344.3Total
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Tensiometro Omron 1 149 149
Estetoscopio 3m Litmann 1 165 165
Termómetro 3m Digital Infrarojo 1 80 80
Glucómetro Active 1 140 140
Balanza de eletronica Vidrio templado 180 kg 1 30 30
Nebulizador Portatil 1 220 220
Balon de oxigeno 10m3 1 60 60
Cama clinica + colchon 2 manivelas 1 739 739
Silla de ruedas Plegables 1 212 212
Vitrina Metalica para medicinas 2 cuerpos 1 290 290
10 2085Total
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Laptops HP-15 BS001LA CELERON 6 799 4794
Impresora Brother HL1202 2 199 398
8 5192Total
 






Tabla 30: HERRAMIENTAS DE COCINA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
Tabla 31: HERRAMIENTAS DE BAÑO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
Tabla 32: HERRAMIENTAS DE LIMPIEZA 
 






ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Vajillas set de vaijllas para 4 personas 8 34.9 279.2
Vasos y jarra set 6 vasos y jarras 11Oz Cristar 6 34.9 209.4
Termo Sifon acero inoxidable 2 39.9 79.8
Cubiertos  de cubiertos tramontina 24 piezas-6 per 5 55 275
Juego de ollas 7 piezas -sodimac 1 119 119
Envases de plastico taper biofood 1 lt x 6 unidades-REY 3 9 27
Pirex juego de pirex x 15 unid 2 160 320
Fuentes para servir rectangular x 6 unidades 5 66 330
Manteles Poly Yarndye- casa ideas 3 25 75
Individuales Set x 4 iRIb 45.7 x 30.5 cm - sodimac 8 9.9 79.2
Colador Asas de acero 24 cm 1 11.9 11.9
Bowls set 4 unid 8 4.9 39.2
Escurridor de platos Bohl- sodimac 4 27.9 111.6
Espatulas Home coleccticon 1 8.9 8.9
Secadores set 2 - saga falabella 1 9.9 9.9
58 1975.1Total
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Piso antideslizante saga 2 29 58
Toallas Hotelera mercado libre 450gr 1.1 x 60cm 30 13 390
32 448Total
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Escoba y recogedor set 1 12.5 12.5
Trapeador remobible Scotch Brite- 6 mopa redonda unid. 1 14.9 14.9
Plumero 17 cm 2 de mayo - sodimac 1 5.9 5.9
Basurero Home Collection metalizado 5L 6 19.9 119.4
Cestos esto anatomico mediano 12 unidades- RE  1 87 87
Baldes Rectangular Trebol 12 unidades -REY 1 47 47
11 286.7Total
 






Tabla 33: MOBILIARIO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Como resumen tenemos: 
 
Tabla 34: PRESUPUESTO DE COMPRA DE MERCADERIA 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
Tabla 35: INVERSION DE ACTIVOS TANGIBLES 
 




ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO s/. Total
Cama Cama estándar 8 250 2000
Almohadas Notex unitaria Enroll Continental-sodima 8 9.8 78.4
Muebles Sala seccional 2 800 1600
Juegos de mesa Fabian juego de comedor 10 sillas 3 1200 3600
Espejo baño Chicago 50 x41.1 cm- sodimac 3 16.9 50.7
Espejo sala home collection cuerpo entero 1 124.6 124.6
Alfombra home collection loto ondas sodimac 2 89.9 179.8
Escritorios Vidrio dijon negro HC office 6 239.9 1439.4
Archivadores Melamina - mercado libre 2 459 918
Sillas para distintos ambientes 6 150 900
Locker 15 casilleros 2 480 960
Estantes Tvlium 5 repisas 2 199 398
Tabla de planchar Kleine oslo - sodimac 1 29.9 29.9
46 12278.8Total
Detalle MENSUAL
PRODUCTOS DE LIMPIEZA 425.3                                                                    
PRODUCTOS MEDICOS 144.9                                                                    
PRODUCTOS COCINA 3,352.7                                                                
MATERIALES MÉDICOS 42.33
Total 3,965.3                                                                
Detalle Activo Cantidad Precio
Maquinaria y equipo 33 7,429
Equipo para procesamiento de datos 8 5,192
Muebles y enseres 147 14,989
Total 188 27,610
 








Tabla 36: PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Con los presupuestos dados en todo el proyecto obtenemos el Capital de Trabajo que no es 
más que lo la empresa requiere para poder operar. 
 
Tabla 37: CAPITAL DE TRABAJO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Por ultimo tenemos el resumen de la Inversiones: 
  
Tabla 38: RESUMEN DE LAS INVERSIONES 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo
Detalle Mensual
Alquiler 8,564                                                                    
Agua 200                                                                       
Energía eléctrica 350                                                                       
Telefonía fija e internet 150                                                                       
Total 9,264                                                                    
Detalle Mes Provisión (Meses) Total
Planilla Sueldos administrativos 8938 3 26,814
Planilla Mano de Obra Directa 10437 3 31,310
Presupuesto de compras de mercancías 3965 3 11,896
Presupuesto de Gastos Administrativos 9264 3 27,792





Caja chica e imprevistos 5%
Total
Detalle Valor Porcentaje
Inversión Activos Fijos Tangibles 27,610 20.61%
Inversión Activos Fijos Intangibles 1,587 1.18%
Inversión Capital de Trabajo 104,750 78.20%
TOTAL 133,947 100.00%
 
            
       PRESUPUESTOS 




5.2. Presupuesto Operativo 
 
En esta parte se mostrará nuestro estado de resultados, para los 5 años de manera mensualisado. 
Tabla 39: ESTADO DE RESULTADOS 2019 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Ventas 26,102 31,695 37,288 42,881 48,475 54,068 55,932 55,932 55,932 55,932 55,932 55,932 576,102
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 26,102 31,695 37,288 42,881 48,475 54,068 55,932 55,932 55,932 55,932 55,932 55,932 576,102
Costo de Servicio 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 16,274 195,288
Utilidad Bruta 9,828 15,421 21,014 26,607 32,201 37,794 39,658 39,658 39,658 39,658 39,658 39,658 380,813
Gastos Administrativos 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 18,910 226,920




261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 3,134.29
Utilidad Operativa -9,894 -4,301 1,292 6,885 12,478 18,072 19,936 19,936 19,936 19,936 19,936 19,936 144,149
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 771 745 718.90 692 665 638 610 581 552 522 491 461 7,445
Utilidad antes de 




Impuesto a la Renta 30% 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 41,011
Utilidad Neta del 
ejercicio -14,083 -8,464 -2,844 2,775 8,396 14,016 15,909 15,938 15,967 15,997 16,027 16,058 95,692
Utilidad Acumulada -14,083 -22,546 -25,391 -22,615 -14,220 -203 15,706 31,644 47,610 63,607 79,634 95,692
2019
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 40: ESTADO DE RESULTADOS 2020 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Ventas 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 684,610
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 57,051 684,610
Costo de Servicio 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 199,194
Utilidad Bruta 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 40,451 485,416
Gastos Administrativos 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 19,288 231,459




261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 261.19 511.18 3,384.27
Utilidad Operativa 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,481 13,231 161,519
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 429 397 364.12 331 297 262 227 191 154 117 78 40 2,886
Utilidad antes de 




Impuesto a la Renta 30% 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 47,590
Utilidad Neta del 
ejercicio 9,086 9,118 9,151 9,184 9,218 9,253 9,288 9,324 9,361 9,398 9,436 9,225 111,043
Utilidad Acumulada 104,778 113,896 123,047 132,231 141,449 150,702 159,990 169,315 178,675 188,074 197,510 206,736
2020
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 41: ESTADO DE RESULTADOS 2021 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Ventas 64,011 69,830 75,649 81,469 87,288 93,107 98,926 104,745 110,565 116,384 116,384 116,384 1,134,741
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 64,011 69,830 75,649 81,469 87,288 93,107 98,926 104,745 110,565 116,384 116,384 116,384 1,134,741
Costo de Servicio 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 33,863 406,356
Utilidad Bruta 30,148 35,967 41,786 47,606 53,425 59,244 65,063 70,882 76,702 82,521 82,521 82,521 728,385
Gastos Administrativos 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 39,028 468,332




511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 6,134.11
Utilidad Operativa -24,415 -18,596 -12,776 -6,957 -1,138 4,681 10,500 16,320 22,139 27,958 27,958 27,958 73,632
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 0
Utilidad antes de 




Impuesto a la Renta 30% 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 22,090
Utilidad Neta del 
ejercicio -26,256 -20,436 -14,617 -8,798 -2,979 2,840 8,660 14,479 20,298 26,117 26,117 26,117 51,542
Utilidad Acumulada 180,480 160,044 145,426 136,628 133,650 136,490 145,150 159,628 179,926 206,043 232,161 258,278
2021
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 42: ESTADO DE RESULTADOS 2022 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Ventas 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 1,424,537
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 118,711 1,424,537
Costo de Servicio 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 34,540 414,483
Utilidad Bruta 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 84,171 1,010,054
Gastos Administrativos 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 39,808 477,699




511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 511.18 761.16 6,384.10
Utilidad Operativa 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,646 28,396 343,501
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 0
Utilidad antes de 




Impuesto a la Renta 30% 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 103,050
Utilidad Neta del 
ejercicio 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 20,058 19,808 240,451
Utilidad Acumulada 278,336 298,395 318,453 338,511 358,570 378,628 398,687 418,745 438,803 458,862 478,920 498,729
2022
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 43: ESTADO DE RESULTADOS 2023 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Ventas 127,140 133,194 139,248 145,303 151,357 157,411 163,466 169,520 175,574 181,628 181,628 181,628 1,907,099
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 127,140 133,194 139,248 145,303 151,357 157,411 163,466 169,520 175,574 181,628 181,628 181,628 1,907,099
Costo de Servicio 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 52,217 626,606
Utilidad Bruta 74,923 80,977 87,031 93,086 99,140 105,194 111,248 117,303 123,357 129,411 129,411 129,411 1,280,492
Gastos Administrativos 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 59,936 719,232




669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 669.49 8,033.93
Utilidad Operativa -8,611 -2,557 3,497 9,552 15,606 21,660 27,714 33,769 39,823 45,877 45,877 45,877 278,085
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 0
Utilidad antes de 




Impuesto a la Renta 30% 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 83,425
Utilidad Neta del 
ejercicio -15,563 -9,509 -3,455 2,599 8,654 14,708 20,762 26,817 32,871 38,925 38,925 38,925 194,659
Utilidad Acumulada 483,165 473,656 470,201 472,801 481,455 496,163 516,925 543,742 576,612 615,538 654,463 693,388
2023
 
            
       PRESUPUESTOS 






Tabla 44: ESTADO DE RESULTADO PARA LOS 5 AÑOS 
 




2019 2020 2021 2022 2023
Ventas netas 576,102 684,610 1,134,741 1,424,537 1,907,099
Costo de Servicio 195,288 199,194 406,356 414,483 626,606
UTILIDAD BRUTA 380,813 485,416 728,385 1,010,054 1,280,492
Gastos de administracion 230,055 234,843 474,466 484,083 727,266
Gastos de Ventas 6,610 89,054 180,288 182,470 275,142
UTILIDAD OPERATIVA 144,149 161,519 73,632 343,501 278,085
Gastos financieros 7,445 2,886 0 0 0
UTILIDAD antes de impuestos 136,703 158,633 73,632 343,501 278,085
Impuesto a la Renta 30% 41,011 47,590 22,090 103,050 83,425
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 95,692 111,043 51,542 240,451 194,659
Utilidad Acumulada 95,692 206,736 258,278 498,729 693,388
 
            
       PRESUPUESTOS 
              
92 
 
5.3. Presupuesto de Liquidez/ Financiero 
 
Se muestra nuestro Flujo de Caja económico financiero y operativo. 
 
Tabla 45: FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO 2019 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
INGRESOS 0 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas 30,800 37,400 44,000 50,600 57,200 63,800 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 679,800
Otros Ingresos 0
Total Ingresos 30,800 37,400 44,000 50,600 57,200 63,800 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 679,800
0
EGRESOS 0
Inversión en Activos Fijos -27,610 0
Inversión en Activos Intangibles -1,587 0
Inversión en Capital de Trabajo -104,750 0
Costo de Servicio 14,402 14,402 14,402 14,402 17,594 14,402 24,839 14,402 14,402 14,402 20,059 24,839 202,547
Gastos Administrativos 18,202 18,202 18,202 18,202 20,935 18,202 27,140 18,202 18,202 18,202 23,047 27,140 243,878
Gastos de Ventas 650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         650.00         7,800
Impuesto a la Renta 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 41,011
Pago de IGV 0.00 1715.31 4594.69 5601.47 6608.25 7615.02 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 73,838




FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -133,947 -5,872 -987 2,734 8,327 7,995 19,513 2,003 21,378 21,378 21,378 10,876 2,003 110,726
Préstamo 40,184.04 0
Pago de interés 771 745 719 692 665 638 610 581 552 522 491 461 7,445
Pago de amortización 1334.23 1,360 1,386 1412.46 1439.55 1467.15 1495.29 1523.96 1553.18 1582.97 1613.32 1644.26 17,812
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -93,763 -7,976 -3,092 629 6,222 5,890 17,409 -102 19,273 19,273 19,273 8,771 -102 85,468
2019
 
            
       PRESUPUESTOS 





Tabla 46: FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO 2020 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
INGRESOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 807,840
Otros Ingresos 0
Total Ingresos 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 807,840
0
EGRESOS 0
Inversión en Activos Fijos 27609.9 27,610
Inversión en Activos Intangibles 0
Inversión en Capital de Trabajo 0
Costo de Servicio 14,690 14,690 14,690 14,690 17,946 14,690 25,336 14,690 14,690 14,690 20,460 25,336 206,598
Gastos Administrativos 18,566 18,566 18,566 18,566 21,354 18,566 27,683 18,566 18,566 18,566 23,508 27,683 248,756
Gastos de Ventas 8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      105,084
Impuesto a la Renta 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 47,590
Pago de IGV 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 2663.27 78,288




FLUJO DE CAJA ECONÓMICO 14,466 14,466 14,466 14,466 8,423 14,466 -5,296 14,466 14,466 14,466 3,754 -28,694 93,915
Préstamo 22,257 22,257
Pago de interés 429 397 364 331 297 262 227 191 154 117 78 40 2,886
Pago de amortización 1675.79 1,708 1,741 1774.05 1808.07 1842.74 1878.08 1914.09 1950.80 1988.21 2026.33 2065.19 22,372
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 12,361 12,361 12,361 12,361 6,318 12,361 -7,401 12,361 12,361 12,361 1,649 -30,799 68,657
2020
 
            
       PRESUPUESTOS 





Tabla 47: FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO 2021 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas 75,533 82,400 89,266 96,133 103,000 109,866 116,733 123,600 130,466 137,333 137,333 137,333 1,338,995
Otros Ingresos 0
Total Ingresos 75,533 82,400 89,266 96,133 103,000 109,866 116,733 123,600 130,466 137,333 137,333 137,333 1,338,995
0
EGRESOS 0
Inversión en Activos Fijos 0
Inversión en Activos Intangibles 0
Inversión en Capital de Trabajo 0
Costo de Servicio 29,968 29,968 29,968 29,968 36,609 29,968 51,685 29,968 29,968 29,968 41,739 51,685 421,459
Gastos Administrativos 37,497 37,497 37,497 37,497 43,184 37,497 56,095 37,497 37,497 37,497 47,578 56,095 502,926
Gastos de Ventas 17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    212,739
Impuesto a la Renta 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 22,090
Pago de IGV 4676.22 5723.68 6771.13 7818.58 8866.04 9913.49 10960.94 12008.40 13055.85 14103.31 14103.31 14103.31 122,104




FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -16,177 -10,358 -4,538 1,281 -5,229 12,919 -21,577 24,558 30,377 36,196 14,343 -4,119 57,676
Préstamo 0
Pago de interés 0
Pago de amortización 0
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -16,177 -10,358 -4,538 1,281 -5,229 12,919 -21,577 24,558 30,377 36,196 14,343 -4,119 57,676
2021
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 48: FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO 2022 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 1,680,953
Otros Ingresos 0
Total Ingresos 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 1,680,953
0
EGRESOS 0
Inversión en Activos Fijos 27609.9 27,610
Inversión en Activos Intangibles 0
Inversión en Capital de Trabajo 0
Costo de Servicio 30,567 30,567 30,567 30,567 37,341 30,567 52,718 30,567 30,567 30,567 42,574 52,718 429,889
Gastos Administrativos 38,247 38,247 38,247 38,247 44,048 38,247 57,217 38,247 38,247 38,247 48,529 57,217 512,985
Gastos de Ventas 17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    215,314
Impuesto a la Renta 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 103,050
Pago de IGV 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 10195.05 168,669




FLUJO DE CAJA ECONÓMICO 30,329 30,329 30,329 30,329 17,753 30,329 -10,793 30,329 30,329 30,329 8,039 -34,191 223,437
Préstamo 0
Pago de interés 0
Pago de amortización 0
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 30,329 30,329 30,329 30,329 17,753 30,329 -10,793 30,329 30,329 30,329 8,039 -34,191 223,437
2022
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 49: FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO 2023 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas 150,025 157,169 164,313 171,457 178,601 185,745 192,889 200,033 207,178 214,322 214,322 214,322 2,250,376
Otros Ingresos 0
Total Ingresos 150,025 157,169 164,313 171,457 178,601 185,745 192,889 200,033 207,178 214,322 214,322 214,322 2,250,376
0
EGRESOS 0
Inversión en Activos Fijos 0
Inversión en Activos Intangibles 0
Inversión en Capital de Trabajo 0
Costo de Servicio 46,025 46,025 46,025 46,025 56,389 46,025 79,916 46,025 46,025 46,025 64,396 79,916 648,817
Gastos Administrativos 57,372 57,372 57,372 57,372 66,248 57,372 86,397 57,372 57,372 57,372 73,105 86,397 771,123
Gastos de Ventas 27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    324,667
Impuesto a la Renta 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 83,425
Pago de IGV 12582.90 13672.67 14762.44 15852.21 16941.98 18031.75 19121.53 20211.30 21301.07 22390.84 22390.84 22390.84 219,650




FLUJO DE CAJA ECONÓMICO 37 6,092 12,146 18,200 5,014 30,309 -26,553 42,417 48,472 54,526 20,423 -8,390 202,693
Préstamo 0
Pago de interés 0
Pago de amortización 0
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 37 6,092 12,146 18,200 5,014 30,309 -26,553 42,417 48,472 54,526 20,423 -8,390 202,693
2023
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 50: FLUJO DE CAJA OPERATIVO 2019 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
INGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 30,800.00 37,400.00 44,000.00 50,600.00 57,200.00 63,800.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00 679,800
Otros ingresos
Total ingresos 30,800 37,400 44,000 50,600 57,200 63,800 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 679,800
EGRESOS
Costo de Servicios 14,402 14,402 14,402 14,402 17,594 14,402 24,839 14,402 14,402 14,402 20,059 24,839 202,547
Gastos administrativos 18,202 18,202 18,202 18,202 20,935 18,202 27,140 18,202 18,202 18,202 23,047 27,140 243,878
Gastos de ventas 650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          650.00          7,800
Compra de Activo Fijo Tangible
Pago interés 771 745 719 692 665 638 610 581 552 522 491 461 7,445
Amortización préstamo 1334.23 1359.81 1385.89 1412.46 1439.55 1467.15 1495.29 1523.96 1553.18 1582.97 1613.32 1644.26 17,812
Pago Impuesto a la Renta 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 3417.58 41,011
Pago IGV 0.00 1715.31 4594.69 5601.47 6608.25 7615.02 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 7950.62 73,838
TOTAL EGRESOS 38,776 40,492 43,371 44,378 51,310 46,391 66,102 46,727 46,727 46,727 57,229 66,102 594,332
FLUJO NETO CAJA -7,976 -3,092 629 6,222 5,890 17,409 -102 19,273 19,273 19,273 8,771 -102 85,468
Saldo inicial caja 104,750 96,774 93,682 94,311 100,533 106,423 123,832 123,730 143,003 162,276 181,549 190,320 104,750
Saldo final caja 96,774 93,682 94,311 100,533 106,423 123,832 123,730 143,003 162,276 181,549 190,320 190,218 190,218
2019
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 51: FLUJO DE CAJA OPERATIVO 2020 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 67,320.00 807,840
Otros ingresos
Total ingresos 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 67,320 807,840
EGRESOS
Costo de Servicios 14,690 14,690 14,690 14,690 17,946 14,690 25,336 14,690 14,690 14,690 20,460 25,336 206,598
Gastos administrativos 18,566 18,566 18,566 18,566 21,354 18,566 27,683 18,566 18,566 18,566 23,508 27,683 248,756
Gastos de ventas 8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      8,757.00      105,084
Compra de Activo Fijo Tangible 27609.9 27609.9
Pago interés 429 397 364 331 297 262 227 191 154 117 78 40 2,886
Amortización préstamo 1675.79 1707.92 1740.68 1774.05 1808.07 1842.74 1878.08 1914.09 1950.80 1988.21 2026.33 2065.19 22,372
Pago Impuesto a la Renta 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 3965.83 47,590
Pago IGV 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 6874.95 2663.27 78,288
TOTAL EGRESOS 54,959 54,959 54,959 54,959 61,002 54,959 74,721 54,959 54,959 54,959 65,671 98,119 739,183
FLUJO NETO CAJA 12,361 12,361 12,361 12,361 6,318 12,361 -7,401 12,361 12,361 12,361 1,649 -30,799 68,657
Saldo inicial caja 190,218 202,580 214,941 227,302 239,664 245,981 258,343 250,942 263,303 275,664 288,026 289,675 190,218
Saldo final caja 202,580 214,941 227,302 239,664 245,981 258,343 250,942 263,303 275,664 288,026 289,675 258,876 258,876
2020
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 52: FLUJO DE CAJA OPERATIVO 2021 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 75,533.04 82,399.68 89,266.32 96,132.96 102,999.60 109,866.24 116,732.88 123,599.52 130,466.16 137,332.80 137,332.80 137,332.80 1,338,995
Otros ingresos
Total ingresos 75,533 82,400 89,266 96,133 103,000 109,866 116,733 123,600 130,466 137,333 137,333 137,333 1,338,995
EGRESOS
Costo de Servicios 29,968 29,968 29,968 29,968 36,609 29,968 51,685 29,968 29,968 29,968 41,739 51,685 421,459
Gastos administrativos 37,497 37,497 37,497 37,497 43,184 37,497 56,095 37,497 37,497 37,497 47,578 56,095 502,926
Gastos de ventas 17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    17,728.28    212,739
Compra de Activo Fijo Tangible
Pago interés
Amortización préstamo
Pago Impuesto a la Renta 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 1840.79 22,090
Pago IGV 4676.22 5723.68 6771.13 7818.58 8866.04 9913.49 10960.94 12008.40 13055.85 14103.31 14103.31 14103.31 122,104
TOTAL EGRESOS 91,710 92,757 93,805 94,852 108,228 96,947 138,309 99,042 100,089 101,137 122,990 141,452 1,281,319
FLUJO NETO CAJA -16,177 -10,358 -4,538 1,281 -5,229 12,919 -21,577 24,558 30,377 36,196 14,343 -4,119 57,676
Saldo inicial caja 258,876 242,699 232,341 227,803 229,084 223,855 236,774 215,198 239,755 270,132 306,328 320,671 258,876
Saldo final caja 242,699 232,341 227,803 229,084 223,855 236,774 215,198 239,755 270,132 306,328 320,671 316,552 316,552
2021
 
            
       PRESUPUESTOS 





Tabla 53: FLUJO DE CAJA OPERATIVO 2022 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
INGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 140,079.46 1,680,953
Otros ingresos
Total ingresos 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 140,079 1,680,953
EGRESOS
Costo de Servicios 30,567 30,567 30,567 30,567 37,341 30,567 52,718 30,567 30,567 30,567 42,574 52,718 429,889
Gastos administrativos 38,247 38,247 38,247 38,247 44,048 38,247 57,217 38,247 38,247 38,247 48,529 57,217 512,985
Gastos de ventas 17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    17,942.85    215,314
Compra de Activo Fijo Tangible 27609.9 27609.9
Pago interés
Amortización préstamo
Pago Impuesto a la Renta 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 8587.54 103,050
Pago IGV 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 14406.73 10195.05 168,669
TOTAL EGRESOS 109,751 109,751 109,751 109,751 122,326 109,751 150,872 109,751 109,751 109,751 132,041 174,270 1,457,517
FLUJO NETO CAJA 30,329 30,329 30,329 30,329 17,753 30,329 -10,793 30,329 30,329 30,329 8,039 -34,191 223,437
Saldo inicial caja 316,552 346,881 377,209 407,538 437,866 455,620 485,948 475,155 505,484 535,812 566,141 574,180 316,552
Saldo final caja 346,881 377,209 407,538 437,866 455,620 485,948 475,155 505,484 535,812 566,141 574,180 539,989 539,989
2022
 
            
       PRESUPUESTOS 




Tabla 54: FLUJO DE CAJA OPERATIVO 2023 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
INGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas 150,025.10 157,169.15 164,313.20 171,457.25 178,601.31 185,745.36 192,889.41 200,033.46 207,177.52 214,321.57 214,321.57 214,321.57 2,250,376
Otros ingresos
Total ingresos 150,025 157,169 164,313 171,457 178,601 185,745 192,889 200,033 207,178 214,322 214,322 214,322 2,250,376
EGRESOS
Costo de Servicios 46,025 46,025 46,025 46,025 56,389 46,025 79,916 46,025 46,025 46,025 64,396 79,916 648,817
Gastos administrativos 57,372 57,372 57,372 57,372 66,248 57,372 86,397 57,372 57,372 57,372 73,105 86,397 771,123
Gastos de ventas 27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    27,055.58    324,667
Compra de Activo Fijo Tangible
Pago interés
Amortización préstamo
Pago Impuesto a la Renta 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 6952.11 83,425
Pago IGV 12582.90 13672.67 14762.44 15852.21 16941.98 18031.75 19121.53 20211.30 21301.07 22390.84 22390.84 22390.84 219,650
TOTAL EGRESOS 149,988 151,078 152,167 153,257 173,587 155,437 219,442 157,616 158,706 159,796 193,899 222,711 2,047,683
FLUJO NETO CAJA 37 6,092 12,146 18,200 5,014 30,309 -26,553 42,417 48,472 54,526 20,423 -8,390 202,693
Saldo inicial caja 539,989 540,026 546,118 558,264 576,464 581,478 611,787 585,234 627,652 676,123 730,649 751,072 539,989
Saldo final caja 540,026 546,118 558,264 576,464 581,478 611,787 585,234 627,652 676,123 730,649 751,072 742,682 742,682
2023








Para nuestro proyecto hemos previsto que el total de la inversión será de 133,947.00 soles 
como podemos observar el capital de trabajo es el que ocupa el 78.20% de la inversión, 
confirmando lo que se ha venido diciendo, sobre los costos elevados en personal e insumos 
que se tienen en estos tipos de servicios. 
 
Tabla 55: RESUMEN DE LA INVERSION 2 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Debido al monto nosotros solo contamos con un capital de 93,762.76 el cual no cubre, por lo 
que nos vemos en la necesidad de solicitar un préstamo para proseguir con el proyecto. 
 
Tabla 56: FINANCIAMIENTO REQUERIDO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Vamos a obtener un préstamo de 40,184.04 soles que representa el 30% de la inversión del 
proyecto, haciendo la investigación correspondiente se obtuvo que se obtendrá este préstamo 
de una entidad bancaria ya que nos da cierta seguridad y garantía. 
Entre las entidades se ha seleccionado solicitar el préstamo al Banco Continental ya que hemos 
visto que nos da una TCEA de 25.60% la más baja al momento. 
Detalle Valor Porcentaje
Inversión Activos Fijos Tangibles 27,610 20.61%
Inversión Activos Fijos Intangibles 1,587 1.18%
Inversión Capital de Trabajo 104,750 78.20%
TOTAL 133,947 100.00%
Detalle Valor Porcentaje
Aporte socios 93,762.76 70%
Préstamos 40,184.04 30%
Total 133,946.80 100%




Este préstamo se solicitará por un periodo de 24 meses, ya que vemos que podremos pagarlo 
en ese tiempo y no generar mayores intereses. 
A continuación, se detalla las condiciones del préstamo y la tabla de amortización de la deuda. 
Tabla 57: CONDICIONES DEL PRESTAMO 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Tabla 58: AMORTIZACIÓN DEL PRESTAMO 
 







Periodo Saldo Interés Amortización Cuota
0 40,184.04
1 38849.81 770.56 1334.23 2104.79
2 37490.00 744.98 1359.81 2104.79
3 36104.11 718.90 1385.89 2104.79
4 34691.65 692.33 1412.46 2104.79
5 33252.10 665.24 1439.55 2104.79
6 31784.95 637.64 1467.15 2104.79
7 30289.66 609.50 1495.29 2104.79
8 28765.70 580.83 1523.96 2104.79
9 27212.52 551.61 1553.18 2104.79
10 25629.55 521.82 1582.97 2104.79
11 24016.23 491.47 1613.32 2104.79
12 22371.97 460.53 1644.26 2104.79
13 20696.18 429.00 1675.79 2104.79
14 18988.25 396.87 1707.92 2104.79
15 17247.58 364.12 1740.68 2104.79
16 15473.52 330.74 1774.05 2104.79
17 13665.45 296.72 1808.07 2104.79
18 11822.70 262.05 1842.74 2104.79
19 9944.62 226.71 1878.08 2104.79
20 8030.53 190.70 1914.09 2104.79
21 6079.73 153.99 1950.80 2104.79
22 4091.52 116.58 1988.21 2104.79
23 2065.19 78.46 2026.33 2104.79
24 0.00 39.60 2065.19 2104.79
Total 10330.96 40184.04 50515.00




Tabla 59: ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 










0 2019 2020 2021 2022 2023
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 104,750 190,218 258,876 316,552 539,989 742,682




Total Activo Corriente 104,750 190,218 258,876 316,552 539,989 742,682
Activo no Corriente
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 27,610 20,398 40,547 34,547 51,696 43,796
Activos Intangibles (Neto) 1,587 1,210 1,076 941 807 672
Otros activos
Total Activo No Corriente 29,197 21,609 41,623 35,488 52,503 44,469




Cuentas por Pagar Comerciales
Impuesto a la renta 
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 0 22,372 0 0 0 0
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras 40,184
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente 40,184 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 40,184 22,372 0 0 0 0
PATRIMONIO
Capital Social 93,763 93,763 93,763 93,763 93,763 93,763
Reservas Legales
Resultados Acumulados 95,692 206,736 258,278 498,729 693,388
Total Patrimonio Neto 93,763 189,455 300,498 352,040 592,491 787,151
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 133,947 211,827 300,498 352,040 592,491 787,151
Comprobación 0.00000 0.00000 0.00000 0.00000 0.00000 0.00000




6.2. Evaluación Financiera 
 
Se aplicaron distintas herramientas para realizar la evaluación, a continuación, se mostrará con 
sus respectivas interpretaciones. 
Figura  15: COSTO DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL 
COK = 6.25% 
Fuente: www.sbs.gob.pe 
Si nosotros no invertimos en este negocio, nuestra mejor alternativa de inversión sería colocar 
nuestro dinero en un depósito a plazo fijo. Actualmente la entidad financiera que está 
otorgando mayor rentabilidad por depósitos a plazo fijo es FINANCIERA OH S A, la cual otorga 
una rentabilidad de 6.25% anual.  
Figura  16: WACC (COSTO PROMEDIO PONDERADO) 
 
Para hallar nuestro WACC usamos la fórmula de arriba y obtenemos un 9.75% este porcentaje 
es la tasa de descuento que se usara para descontar los flujos anuales y utilizaremos para 
hallar nuestro VAN (Valor actual neto) líneas abajo. 
VAN ECONOMICO Y FINANCIERO 
Para hallar nuestro VAN económico utilizamos la fórmula VNA en Excel y el porcentaje del 
WACC (9.75%) para descontar a los flujos totales económicos de los 5 años. 
Con eso nos lanza el flujo actualizado de S/. 503,775.66 a eso le restamos nuestra inversión 
total de S/. 133,947.00 y obtenemos un VAN E= S/. 369,829.00 
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Para hallar nuestro VAN financiero al igual que el económico utilizamos la fórmula, pero en 
lugar de usar el porcentaje del WACC usamos el COK (6.25%) para descontar los flujos totales 
financieros de los 5 años. 
Con eso nos da el flujo actualizado de S/. 514,356.95 a eso le restamos el capital de los socios 
de S/. 93,763.00 y obtenemos un VAN F= S/. 420,594.00 
Estos montos quieren decir cuánto vale nuestro proyecto el día de hoy económica y 
financieramente. Como es un VAN mayor a 0 quiere decir que el proyecto es viable. 
 
TIR ECONOMICO Y FINANCIERO 
Para hallar el TIR aplicamos la formula TIR en Excel y seleccionamos los flujos netos de nuestro 
flujo de caja para los 5 años contando la inversión inicial en negativo. 
 




Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Con esto nos arroja un TIR E= 79% y un TIR F= 94%. Quiere decir que el proyecto es rentable ya 










0 2019 2020 2021 2022 2023
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -133,947 110,726 93,915 57,676 223,437 202,693
Préstamo 40,184
Pago de interés 0 7,445 2,886
Pago de amortización 0 17,812 22,372
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -93,763 85,468 68,657 57,676 223,437 202,693




RAZON BENEFICIO COSTO (R B/C) Y PAYBACK  
 
Para hallar nuestro Ratio tenemos nuestra tabla de egresos e ingresos netos de nuestros flujos 
de caja. 
Tabla 61: FLUJO DE EGRESOS E INGRESOS 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Luego por medio de la fórmula VNA en Excel actualizamos los valores, es decir lo traemos al 
presente con la tasa del WACC (9.75%). 
 
Tabla 62: EGRESOS E INGRESOS ACTUALIZADOS 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
El costo total lo obtenemos de la resta entre los egresos actualizados con la inversión inicial, 
luego dividimos los ingresos actualizados entre el costo total y obtenemos 1.08. 
Esto quiere decir que por cada sol que se invierta se espera obtener S/.0.08 de beneficio. 
Para el periodo de recuperación del a inversión inicial de S/. 133,947.00 sale como resultado 





0 2019 2020 2021 2022 2023
Total Ingresos 679,800 807,840 1,338,995 1,680,953 2,250,376
Total Egresos 569,074 713,925 1,281,319 1,457,517 2,047,683
Inversión Inicial 133,947




RATIOS DE LIQUIDEZ  
 
Figura  17: FÓRMULAS DE RATIOS DE LIQUIDEZ 
Capital Trabajo = Activo Corriente – Pasivo Corriente 
  
   
 Liquidez Corriente= Activo Corriente 
  Pasivo Corriente 
   
   
 Margen de Seguridad = Capital de Trabajo 
  Pasivo Corriente 
   
   
 Prueba Ácida = Activo Corriente – Existencias 
  Pasivo Corriente 
   
   
 Prueba Absoluta = Efectivo + Inversiones Financieras 
  Pasivo Corriente 
  
 
Tabla 63: RATIOS DE LIQUIDEZ 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
La empresa presenta un capital de trabajo cada vez mayor conforme pasan los años y eso se 
debe a que la empresa a partir del tercer año ya no contará con pasivos. Asimismo, la empresa 
tiene altos índices de liquidez para cumplir con sus obligaciones a corto plazo. Sin embargo, 
esa gran cantidad de dinero en caja no está generando rentabilidad, por lo cual es 
recomendable que realizar mayores inversiones para generar mayores índices de rentabilidad. 
2019 2020 2021 2022 2023
Capital de Trabajo 167,846 258,876 316,552 539,989 742,682
Liquidez Corriente 8.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Margen de Seguridad 7.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Prueba Ácida 8.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Prueba Absoluta 8.50 0.00 0.00 0.00 0.00




RATIOS DE RENTABILIDAD 
 




Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Observamos que los índices de rentabilidad ROA y ROE van disminuyendo a medida que pasan 
los años a excepción de los años 2021 y 2023 que es donde tenemos un pico debido a los 
gastos de la apertura de los nuevos locales, pero luego nuevamente se estabiliza. Es 
recomendable que la empresa realice mayores inversiones para generar mayor rentabilidad. 
 
RATIOS DE SOLVENCIA 
 
Figura  18: FÓRMULAS DE RATIOS DE SOLVENCIA 
 
2019 2020 2021 2022 2023
Utilidad Neta sobre Ventas 0.17 0.16 0.05 0.17 0.10
Costo de Ventas sobre Ventas 0.34 0.29 0.36 0.29 0.33
Utilidad Bruta sobre ventas 0.66 0.71 0.64 0.71 0.67
Gastos de Operación sobre ventas 0.41 0.47 0.58 0.47 0.53
Utilidad de Operación sobre ventas 0.25 0.24 0.06 0.24 0.15
Rendimiento sobre la Inversión (ROA) 0.45 0.37 0.15 0.41 0.25
Rendimiento sobre el Patrimonio (ROE) 0.51 0.37 0.15 0.41 0.25
Razón de Solvencia = Pasivo Total
Activo Total
Razón de Endeudamiento = Pasivo Total
Patrimonio Neto
Razón de Patrimonio Neto sobre Pasivo Total = Patrimonio Neto
Pasivo Total
Razón de Activo Corriente sobre Pasivo Total = Activo Corriente
Pasivo Total




Tabla 65: RATIOS DE SOLVENCIA 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Solamente en el año 2019 la empresa mantiene obligaciones financieras por pagar, en ese año 
la razón de solvencia es de 0.11, lo cual quiere decir que los pasivos totales representan el 11% 
del total activo y la razón de endeudamiento para ese mismo año es de 0.12, lo que significa 
que los pasivos totales representan el 12% del total patrimonio neto; ambos porcentajes muy 
bajos, lo que nos indica que la empresa no depende de financiamientos externos. 
 
ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO 
 
Figura  19: FÓRMULA DE ROTACIÓN DE CAPITAL DE TRABAJO 
 
 
Tabla 66: ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Las generaciones de ventas por parte del capital de trabajo conforme pasan los años va 
disminuyendo, lo cual se debe a que existe mucho dinero en caja y no se están realizando 
mayores inversiones. 
2019 2020 2021 2022 2023
Razón de Solvencia 0.11 0.00 0.00 0.00 0.00
Razón de Endeudamiento 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00
Razón de Patrimonio Neto sobre Pasivo T 8.47 0.00 0.00 0.00 0.00
Razón de Activo Corriente sobre Pasivo To 8.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Rotación de Capital de Trabajo = Ventas Netas
Capital de Trabajo
2019 2020 2021 2022 2023
Ventas netas 576,102 684,610 1,134,741 1,424,537 1,907,099
Capital de Trabajo 167,846 258,876 316,552 539,989 742,682
Rotación de Capital de Trabajo 3.43 2.64 3.58 2.64 2.57






Figura  20: FÓRMULA SISTEMA DUPONT 
 
 
Tabla 67: SISTEMA DUPONT 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Según el índice Dupont, la empresa termina el año 2019 con un buen indicador de 
rentabilidad, pues, por cada S/ 1 que la empresa invierte, gana S/ 0.51. Sin embargo, a medida 
que pasan los años, esa ratio de rentabilidad va disminuyendo y eso se debe a que la empresa 
mantiene altos índices de liquidez. Asimismo, podemos visualizar que la Rotación de Activos 
Totales es la que más ha ayudado a que la empresa alcance estos indicadores de rentabilidad. 
Se recomienda realizar mayores inversiones para generar mayores índices de rentabilidad. 
 
Margen neto de utilidad:  Utilidad neta/Ventas
Rotación de activos totales: Ventas / Activo total
Apalancamiento financiero: Activos / Patrimonio
2019 2020 2021 2022 2023
Margen neto de utilidad 0.17 0.16 0.05 0.17 0.10
Rotación de activos totales 2.72 2.28 3.22 2.40 2.42
Apalancamiento financiero 1.12 1.00 1.00 1.00 1.00
Cálculo del índice Dupont 0.51 0.37 0.15 0.41 0.25
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ANÁLISIS VERTICAL  
 
Tabla 68: ANÁLISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Se observa que la utilidad operativa significa en promedio el 19% de las ventas netas en todos los años, lo cual quiere decir que todos los costos y 
gastos representan en promedio el 81% de las ventas netas. Asimismo, la utilidad neta representa en promedio el 13% de las ventas netas en todos 
los años, el cual es un porcentaje aceptable, a ello se debe los altos índices de liquidez que presenta el negocio.  Para el estado de situación financiera 
el efectivo y equivalentes de efectivo representan casi el 100% de los activos totales, ello se debe a que la empresa no cuenta con una política de 
créditos, ni mantiene inventarios en sus almacenes. 
 
2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
Ventas netas 576,102 100% 684,610 100% 1,134,741 100% 1,424,537 100% 1,907,099 100%
Costo de Servicio 195,288 34% 199,194 29% 406,356 36% 414,483 29% 626,606 33%
0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
UTILIDAD BRUTA 380,813 66% 485,416 71% 728,385 64% 1,010,054 71% 1,280,492 67%
Gastos de administracion 230,055 40% 234,843 34% 474,466 42% 484,083 34% 727,266 38%
Gastos de Ventas 6,610 1% 89,054 13% 180,288 16% 182,470 13% 275,142 14%
0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
UTILIDAD OPERATIVA 144,149 25% 161,519 24% 73,632 6% 343,501 24% 278,085 15%
Gastos financieros 7,445 1% 2,886 0% 0 0% 0 0% 0 0%
UTILIDAD antes de impuestos 136,703 24% 158,633 23% 73,632 6% 343,501 24% 278,085 15%
Impuesto a la Renta 30% 41,011 7% 47,590 7% 22,090 2% 103,050 7% 83,425 4%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 95,692 17% 111,043 16% 51,542 5% 240,451 17% 194,659 10%
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Tabla 69: ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
0 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 104,750 190,218 89.80% 258,876 86.15% 316,552 89.92% 539,989 91.14% 742,682 94.35%




Total Activo Corriente 104,750 190,218 89.80% 258,876 86.15% 316,552 89.92% 539,989 91.14% 742,682 94.35%
Activo no Corriente
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 27,610 20,398 9.63% 40,547 13.49% 34,547 9.81% 51,696 8.73% 43,796 5.56%
Activos Intangibles (Neto) 1,587 1,210 0.57% 1,076 0.36% 941 0.27% 807 0.14% 672 0.09%
Otros activos
Total Activo No Corriente 29,197 21,609 10.20% 41,623 13.85% 35,488 10.08% 52,503 8.86% 44,469 5.65%
TOTAL ACTIVO 133,947 211,827 100.00% 300,498 100.00% 352,040 100.00% 592,491 100.00% 787,151 100.00%
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 22,372 10.56%
Cuentas por Pagar Comerciales
Impuesto a la renta 
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 0 22,372 10.56% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras 40,184
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente 40,184 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
TOTAL PASIVO 40,184 22,372 10.56% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
PATRIMONIO
Capital Social 93,763 93,763 44.26% 93,763 31.20% 93,763 26.63% 93,763 15.83% 93,763 11.91%
Reservas Legales
Resultados Acumulados 95,692 45.17% 206,736 68.80% 258,278 73.37% 498,729 84.17% 693,388 88.09%
Total Patrimonio Neto 93,763 189,455 89.44% 300,498 100.00% 352,040 100.00% 592,491 100.00% 787,151 100.00%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 133,947 211,827 100.00% 300,498 100.00% 352,040 100.00% 592,491 100.00% 787,151 100.00%
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD  
Tabla 70: ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
 
Elaborado por: Equipo de Trabajo 
Según los escenarios expuestos, se puede concluir que el proyecto tiene un pequeño porcentaje de ser riesgoso, pues, en el escenario pesimista, el 
periodo de recuperación se alarga demasiado. 
Resumen del escenario (+)5% (-)5%
Base Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Ventas en unidades (Aumento mensual) 3 5 2
Precio unitario aumento y disminución en un 5% 2200 2310 2090
Gastos Administrativos aumento y disminución en un 5%
Gastos Administrativos (Alquiler) 8,564                     8,136            8,992                         
Gastos Administrativos (Agua) 200                        190                210                            
Gastos Administrativos (Energía eléctrica) 350                        333                368                            
Gastos Administrativos (Telefonía fija e internet) 150                        143                158                            
Celdas de resultado:
VAN Económico 369,829 679,622 47,216
VAN Financiero 420,594 767,312 59,556
TIR Económico 79% 121% 22%
TIR Financiero 94% 148% 23%
R B/C 1.08 1.15 1.01
PAYBACK 1 año y 5 meses 9 meses 3 años y 9 meses






• El proyecto está orientado a brindar un mejor servicio al adulto mayor, tan solo llegar a 
la etapa de la vejez y sufrir cambios de disminuciones físicas puede presentar un gran trauma 
en el aspecto psicológico tanto para el adulto mayor y para los familiares.  
 
• Al realizar nuestro estudio de mercado, los resultados arrojan que tenemos un gran 
porcentaje de aceptación por parte de nuestros encuestados por parte del proyecto. Nos 
permitió Identificar las preferencias de los clientes y el valor que le dan a este tipo de servicios, 
se identificó la ubicación, precios y mejoras del servicio.  
 
• Hay muchos requisitos para abrir centros geriátricos o casas de reposo todo depende 
de la Dirección de salud del distrito donde se abra el centro y este a su vez está a cargo del 
Ministerio de Salud. También se necesita aprobación del Ministerio de la Mujer y Poblaciones 
Vulnerables. Debido a las barreras legales se determina la entrada de nuevos competidores y 
por lo tanto afecta a la oferta y precio. 
 
• Para iniciar con el proyecto se requiere una inversión total de S/. 133,947.00, el aporte 
de los socios será S/. 93,762.80 que representa el 70% del total y S/. 40,184.00 financiado por 
el BBVA Continental que representa el 30%. 
 
• En el análisis y evaluación financiera da buenos resultado, esto quiere decir que el 
proyecto es rentable y viable económica y financieramente, ya que tenemos un VAN de S/. 
369,829.00 una tasa interna de retorno de 79% y un periodo de recuperación de la inversión 












• Realizar las expansiones programadas para el año 2021 y 2023 porque existe un alto 
nivel de liquidez proyectado. 
 
• Se recomienda realizar mayores inversiones ya sea en infraestructura o tecnología 
para generar mayores índices de rentabilidad. 
 
• Se recomienda a toda la sociedad a nivel nacional a instruirse en el proceso de vejez 
saludable, hacer una concientización a la población, que la etapa de vejez es una etapa 
productiva y que con la ayuda de centros recreacionales se logra una etapa saludable. 
 
• Se recomienda realizar más innovaciones con respecto al servicio para este mercado, 
aún hay mucho por explotar. 
 
• Seguir desarrollándose en temas de promoción, publicidad y relaciones públicas para 
obtener convenios y alianzas estratégicas que ayudaran al negocio. 
 
• Seguir utilizando la estrategia de nicho de mercado, ya que así nos enfocamos en 
nuestro público objetivo. Podemos especializarnos cada vez más y hacernos conocidos 
como la cadena de Hogares Geriátricos y ser los referentes principales para el cuidado 















Planes de negocios: 
• MANGA VALENZUELA, Álvaro (2006):  Planeamiento estratégico para residencias de 
adulto mayor, análisis de un nuevo nicho de mercado en el Perú. Lima 
Libros: 
• CHARLES T. HORNGREN (2012): Contabilidad de Costos. Un enfoque gerencial décimo 
cuarta edición. México: Pearson Educación.  
• PHILIP KOTLER Y GARY ARMSTRONG (2012): Marketing. Décimo cuarta edición. 
México: Pearson Educación. 
Leyes: 
• Decreto Supremo que aprueba el Reglamento de la Ley N° 30490, Ley de la Persona 
Adulta Mayor. 








































      







ENCUESTA PLAN DE NEGOCIO 
“HOGAR RECREACIONAL GERIÁTRICO” 
 
 





1. ¿Ha oído hablar de Centros Geriátricos, Casas de reposo o asilos? 
 
a) Si    b) No 
 
2. ¿Cuál de las siguientes razones considera usted más importante para acudir a este tipo 
de lugares? 
 
a)   Porque mis familiares no tienen tiempo  b) Por cuidados especiales 
c)   Por distracción o recreación    d) 
Otros…………………………… 
 
3. ¿Con quienes vive? 
 
a) Solo  b) Con mis hijos  c) familiares indirectos 
   
  
4. ¿Si se inaugurara nuestro Hogar recreacional geriátrico, donde preferiría que este 
ubicado? 
 
a) San Isidro  b) Miraflores  c) San Borja  d) Surco 
e) La Molina  f) Otros: ……………………………………… 
 
5. ¿Cuál de estos rangos de precios cree usted adecuado para este tipo de servicios al 
mes? 
 
a) 1500 a 2000 soles  b) 2000 a 2500 soles  c)   2500 a 3000 soles
  
d) 3000 soles a más   
 
      






6. ¿Qué nombre le gustaría para nuestro Hogar Recreacional Geriátrico? 
 
a) Años Brillantes   b) Volver a Vivir      c) Edad dorada      
  d) Otro………. 
 
7. ¿Qué opciones de alimentación le gustaría para el servicio? 
 
a) Desayuno, snack, almuerzo, snack.  b) Desayuno, almuerzo. 
  
c) Desayuno, almuerzo, snack.   d) Desayuno, snack, almuerzo. 
 
8. ¿Cuál de estos servicios que encuentra más importante?  
 
a) Actividades Recreacionales, sociales o Talleres (baile, ejercicio, pintura, lectura, 
manualidades)    
b) Alimentación balanceada  
c) Asistencia medica 
d) Atención y Amabilidad 
e) Seguridad en el local 
 
 
9. ¿Qué servicio adicional le gustaría que le brindemos? 
 
a) Estética   b) Actividades culturales, visitas 
c) Horario extendido  d) Movilidad ida y vuelta a su domicilio 
 





¡Muchas Gracias por su tiempo! 
 
      








      








      





MINUTA DE CONSTITUCION 
SEÑOR NOTARIO: 
SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PÚBLICAS, UNA DE PRÓRROGA DE 
SOCIEDAD, QUE OTORGAN DON LUIS FERNANDO ORMEÑO PINO, DOÑA JHOANA ISABEL 
RAMÓN SANCHÉZ Y DOÑA SOFIA CATPO MORALES, EN LOS TÉRMINOS SIGUIENTES: 
SIN MINUTA DE CONFORMIDAD CON EL ARTÍCULO 58 INCISO H DEL DECRETO LEY Nº 26002 
(LEY DEL NOTARIADO), MODIFICADO POR LA LEY Nº 28580 Y CONCORDADO CON LA LEY Nº 
28015 (LEY DE PROMOCIÓN Y FORMALIZACIÓN DE LA MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA) 
PACTO SOCIAL  
PRIMERO. - LOS OTORGANTES MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA 
SOCIEDAD ANÓNIMA, BAJO LA DENOMINACIÓN DE “HRG AÑOS BRILLANTES S.A.C.”; 
OBLIGÁNDOSE A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACIÓN DEL CAPITAL SOCIAL Y A 
FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.  
1.- ORMEÑO PINO, LUIS FERNANDO; DE 25 AÑOS DE EDAD, BACHILLER EN ADMINISTRACIÓN 
DE EMPRESAS. ACTUALMENTA LABORA COMO ASISTENTE DE OPERACIONES EN EDPYME GMG 
DEL GRUPO MONGE CORPORACIÓN COSTARRICENSE CON Nª DE DNI 48048882 SUSCRIBE 
31,254.25 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 31,254.25 MEDIANTE APORTES EN BIENES 
DINERARIOS. 
2.- RAMÓN SÁNCHEZ, JHOANA ISABEL; DE 28 AÑOS DE EDAD, BACHILLER EN ADMINISTRACIÓN 
DE EMPRESAS. LABORÓ COMO ASISTENTA TÉCNICA EN TASACIONES EN EL MINISTERIO DE 
VIVIENDA Nª DE DNI 46653667 SUSCRIBE 31,254.25 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 
31,254.25 MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 
3.- CATPO MORALES, SOFIA; DE 24 AÑOS DE EDAD, BACHILLER EN ADMINISTRACIÓN DE 
EMPRESAS.  LABORÓ COMO ASISTENTE ADMINISTRATIVO EN EL ÁREA DE ADMINISTRACIÓN 
PARA LA DIRECCIÓN DE FORMACIÓN DE DOCENTE EN SERVICIO PARA EL MINISTERIO DE  
 
 
      





EDUCACIÓN Nª DE DNI 72310612 SUSCRIBE 31,254.25 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 
31,254.25 MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 
CONVENIMOS EN FORMAR UNA SOCIEDAD ANONIMA Y COMERCIALMENTE EL 
ESTABLECIMIENTO “HOGAR RECREACIONAL GERIÁTRICO AÑOS BRILLANTES S.A.C.", SITUADA 
EN AV. GÉMINIS 183 SAN BORJA, LIMA  
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO. 
SEGUNDO-  LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO LO NO 
PREVISTO POR ESTE, SE ESTARÁ A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES – LEY 
N° 26887 – QUE EN ADELANTE SE LE DENOMINARÁ LA “LEY”. 
ESTATUTO 
ARTICULO 1.- DENOMINACION-DURACION-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE DENOMINA: “HRG 
AÑOS BRILLANTES S.A.C.”, TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES 
EN LA FECHA DE ESTE PACTO; CON DOMICILIO PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN AV. 
GÉMINIS 183 SAN BORJA. 
ARTICULO 2.- OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE AL SERVICIO DE 
BRINDAR LOS CUIDADOS, RECREACIÓN Y ATENCIÓN PERSONALIZADA PARA EL ADULTO 
MAYOR, PROPORCIONANDOLES MAYOR BENEFICIOS PARA SU SALUD, TANTO FISICO COMO 
MENTAL. 
SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS CON EL MISMO 
QUE COADYUVEN A LA REALIZACIÓN DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ 
REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, SIN RESTRICCIÓN 
ALGUNA. 
ARTÍCULO 3.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE 93,762.76 
(NOVEVNTA Y TRES MIL SETECIENTOS SESENTA Y DOS 76/100 EN NUEVOS SOLES) DIVIDIDO EN 
93,762.76 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/1.00 CADA UNA SUSCRITAS 
Y PAGADAS. EL CAPITAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO.  
 
      





ARTICULO 4.- ACCIONES: LA CREACIÓN, EMISIÓN, REPRESENTACIÓN, PROPIEDAD, 
MATRÍCULA, CLASES DE ACCIONES, TRANSMISIÓN, ADQUISICIÓN, DERECHOS Y GRAVÁMENES 
SOBRE ACCIONES, SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 82° A 110° DE LA “LEY”. 
ARTÍCULO 5°. - REGIMEN DE LOS ORGANOS DE LA SOCIEDAD: JUNTA GENERAL DE 
ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS ES EL ÓRGANO SUPREMO DE LA 
SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE 
CONVOCADA, Y CON EL QUÓRUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORÍA QUE 
ESTABLECE LA “LEY” LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. TODOS LOS ACCIONISTAS 
INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO EN LA REUNIÓN, ESTÁN 
SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL.  
ARTICULO 6º.-  JUNTA OBLIGATORIA ANUAL: LA JUNTA GENERAL SE REÚNE 
OBLIGATORIAMENTE CUANDO MENOS UNA VEZ AL AÑO DENTRO DE LOS TRES MESES 
SIGUIENTES A LA TERMINACIÓN DEL EJERCICIO ECONÓMICO, TIENE COMO OBJETO TRATAR 
LOS ASUNTOS CONTEMPLADOS EN EL ARTÍCULO 114° DE LA “LEY”. 
OTRAS JUNTAS GENERALES: COMPETE, ASIMISMO A LA JUNTA GENERAL LAS ACCIONES 
PREVISTAS EN EL ARTÍCULO 115° DE LA “LEY”.    
LOS REQUISITOS Y FORMA DE LA CONVOCATORIA A JUNTA GENERAL SE SUJETA A LO 
DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 116° A 119° DE LA LEY.    
EL QUÓRUM Y LA ADOPCIÓN DE ACUERDOS SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 
125°, 126° Y 127° DE LA LEY. 
ARTÍCULO 7°. - EL DIRECTORIO: EL DIRECTORIO ES EL ÓRGANO COLEGIADO ELEGIDO POR LA 
JUNTA GENERAL. LA SOCIEDAD TIENE UN DIRECTORIO COMPUESTO POR TRES MIEMBROS; 
CON UNA DURACIÓN DE TRES AÑOS. 
PARA SER DIRECTOR NO SE REQUIERE SER ACCIONISTA. 
EL FUNCIONAMIENTO DEL DIRECTORIO SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTÍCULOS 153° A 
184° DE LA “LEY”. 
 
      





ARTÍCULO 8°. - LA GERENCIA: LA SOCIEDAD CUENTA CON UNO O MÁS GERENTES.  EL 
GERENTE PUEDE SER REMOVIDO EN CUALQUIER MOMENTO POR EL DIRECTORIO O POR LA 
JUNTA GENERAL, CUALQUIERA QUE SEA EL ÓRGANO DEL QUE HAYA EMANADO SU 
NOMBRAMIENTO. 
EL GERENTE GENERAL ESTÁ FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN DE TODO ACTO Y/O CONTRATO 
CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS 
SIGUIENTES ACTOS: 
A. DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. 
B. ASISTIR CON VOZ, PERO SIN VOTO A LAS SESIONES DEL DIRECTORIO, SALVO QUE ESTE 
ACUERDE SESIONAR DE MANERA RESERVADA. 
C. ASISTIR CON VOZ, PERO SIN VOTO A LAS SESIONES DE JUNTA GENERAL, SALVO QUE 
ESTA DECIDA LO CONTRARIO. 
D. REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL 
GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 
75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO PROCESAL CIVIL, ASÍ COMO LA FACULTAD DE REPRESENTACIÓN 
PREVISTA EN EL ARTÍCULO 10º DE LA LEY Nº 26636 Y DEMÁS NORMAS CONEXAS Y 
COMPLEMENTARIAS; TENIENDO EN TODOS LOS CASOS FACULTAD DE DELEGACIÓN O 
SUSTITUCIÓN. 
E. ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO TIPO DE 
CUENTA BANCARIA;  GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, 
ACEPTAR Y REACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, 
CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE   DE TÍTULOS 
VALORES, DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y  CANCELACIONES, 
SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE 
PRÉSTAMOS CON GARANTÍA HIPOTECARIA, PRENDARÍA Y DE CUALQUIER FORMA.  
 
      




F. ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TÍTULO; COMPRAR, VENDER, ARRENDAR, 
DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN 
MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, YA SEAN PRIVADOS  
 
O PÚBLICOS. EN GENERAL PODRÁ CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E 
INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, CONSORCIO, 
ASOCIACIÓN EN PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACIÓN 
EMPRESARIAL, VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. ADEMÁS, PODRÁ SOMETER LAS 
CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS RESPECTIVOS CONVENIOS ARBÍTRALES. 
G. SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, MARCAS, 
NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE 
DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL. 
H. PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O ADJUDICACIONES, 
SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL 
OBJETO SOCIAL. 
EL GERENTE GENERAL PODRÁ REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA 
ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA 
GENERAL DE ACCIONISTAS O AL DIRECTORIO.  
ARTÍCULO 9º.-  MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL: LA 
MODIFICACIÓN DEL PACTO SOCIAL, EL AUMENTO Y REDUCCIÓN DE CAPITAL SE SUJETAN A LO 
DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 198º AL 220º DE LA “LEY”. 
ARTICULO 10º.- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE UTILIDADES. - SE RIGE POR LO 
DISPUESTO EN LOS ARTÍCULOS 40°, 221° A 233° “LEY”.    
ARTICULO 11º.- DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION: EN CUANTO A LA DISOLUCIÓN, 
LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 
407º, 409º, 410º, 411º, 412º, 413º AL 422º DE LA “LEY”. 
TERCERO. - EL PRIMER DIRECTORIO DE LA SOCIEDAD ESTARÁ INTEGRADO POR: 
 
      




PRESIDENTE: ORMEÑO PINO, LUIS FERNANDO, DNI 48048882 
DIRECTORA: RAMÓN SÁNCHEZ, JHOANA ISABEL, DNI 46653667 
DIRECTORA: CATPO MORALES, SOFIA, DNI 72310612 
CUARTO. - QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL: ORMEÑO PINO, LUIS FERNANDO 
CON DNI: 48048882, CON DOMICILIO AV. GRAU 557 SMP 
CLAUSULA ADICIONAL I.- SE DESIGNA COMO SUB. -GERENTE DE LA SOCIEDAD A CATPO 
MORALES, SOFIA CON DNI. 72310612, CON DOMICILIO EN: JIRON PACHACUTEC 2062 DPTO D – 
JESUS MARIA DISTRITO DE LIMA DEPARTAMENTO DE LIMA, QUIEN TENDRÁ LAS SIGUIENTES 
FACULTADES: 
- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA.  
- INTERVENIR EN FORMA INDIVIDUAL O CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS CASOS 
PREVISTOS EN LOS INCISOS E, F, G Y H DEL ARTÍCULO 8 DEL ESTATUTO. 
FECHA: LIMA 03 DE DICIEMBRE DEL 2018 
CONCLUSIÓN: 
FORMALIZANDO EL INSTRUMENTO, INSTRUÍ A LOS OTORGANTES DE SU OBJETO Y CONTENIDO 
POR LA LECTURA QUE LE HICE, DESPUÉS DE LO CUAL LOS COMPARECIENTES SE RATIFICAN EN 
EL CONTENIDO DEL MISMO, DEJÁNDOSE EXPRESA CONSTANCIA QUE LA PRESENTE ESCRITURA 
PÚBLICA SE INICIA EN LA FOJA SERIE NRO. 068515 Y FINALIZA EN LA FOJA SERIE NRO. 068523, 
HABIÉNDOSE CONCLUIDO EL PROCESO DE FIRMAS ANTE MÍ, EL NOTARIO, CON FECHA: 03 DE 
DICIEMBRE DEL 2018 DE TODO LO QUE DOY FE. 
ORMEÑO PINO, LUIS FERNANDO, RAMÓN SÁNCHEZ, JHOANA ISABEL, CATPO MORALES, SOFIA. 
CONCUERDA:  
ESTE PRIMER TESTIMONIO CON LA ESCRITURA ORIGINAL DE SU REFERENCIA QUE EH TENIDO A 
LA VISTA Y HE CONFRONTADO DE ACUERDO A LA LEY.  
LA SOLICITUD DE PARTE INTERESADA LO EXPIDO EN 9 Y MEDIAS HOJAS ÚTILES QUE SELLO 
RUBRICO Y FIRMO EN LA CIUDAD DE LIMA 03 DEL MES DE DICIEMBRE DEL 2018. 
 
      




--------------------------                                     ------------------------------ 
--------------------------                          -----------------------------        ----------------------------- 
FIRMA DE LOS ACCIONISTAS:  
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